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النجاح طبقا لشروطنا سوف يبدو أن يكون ما نسعى إليه جميعاء جوهر السؤال الوحيد 
ماذا يعنى النجاح فعليا بالنسبة لك. بمجرد أن تعرف ما تريد حينئذ تكون بالفعل على الطريق 
تماماً إلى تحقيق ذلك النجاح. تستطيع حينئذ أن تبدأ في إعداد الخطوات الصغيرة أو الكبيرة التي 
تحتاج إليها للوصول إلى حيث تريد. 

بصرف النظر عن مستوى جودتكء يمكن أن تكون دانما أفضل. سوف يوضح لك هذا الكتاب 
طرق تدبير ما يعنيه النجاح بالنسبة لك. وبعد ذلك. سوف يساعدك على تحديد خطوات واضحة 
والتي تحتاج إلى اتخاذها للوصول إلى حيث تريد. إذا كنت تقيس النجاح في ضوء التنمية 
الشخصية» الترقيةء الانجازالملموس, الاعتراف» علاوات المرتب» أو فوائد أخرىء تتمثل الطريقة للفوز 
بكل هذا في خلق وإضافة القيمة في الوظيفة التي تؤديها. 

كيف تتحرك من كونك جيداً في العمل إلى كونك عظيماً؟ كيف تحب أن تصبح الشئ الأعظم 
الذي م يحدث لرئيسك أو لشركتك؟ مجرد أن تصبح هذا الأصل الذي لا يقدر بثمن» فإن كل 


المكافآت التي تنظر إليها بإعتبارها مهمة سوف تتوالى إليك تباعاً. 


النصيحة العملية التي تؤتي ثمارها تتمثل في الفكرة الأساسية لهذا الكتاب.كن مستعداً للارشادات 
والأساليب التي قبل كل شن سوف تساعدك على تحديد ما هو النجاح بالنسبة لك وبعد ذلك نوع 
الأمثلة الفعالة التي سوف تساعدك عندما تتحرك على طول الممر من جيد إلى عظيم. 

سوف يلقي هذا الكتاب الضوء على المواقفء المعضلات» التحديات» والمشكلات العامة في 
العمل والحياة ويقترح برمجة لغوية عصبية (2/1,2) تستند إلى الحلول التي سوف تعطيك بالضبط 
ما تحتاج إليه لتحويل نفسك. سوف نكتشف ال مزيد حول («711) في الفصل الأول. ولكن هذا 
ليس كتيب كدليل إلى (5:آ721). إن اتجاهه بالكامل نحو نجاحك» وطرق تحسين الأداء في العملء 
لكي تستعيد حيويتك. لكي تسيطر وتعطي أداءً لافتا في كل شئ تفعله. كل ما تحتاج إلى معرفته 
عن أساليب )N1۶(‏ أنها سوف تؤقٍ ثمارها حيث تعمل بنجاح. 

تتمثل نقطة البداية هنا من أن الأشخاص الناجحين الذين يعتبرون قادة في حقولهم يميلون 
إلى أن يكونوا مسئولين بنسبة 100 في المائة عن حياتهم الذاتية. ماذا يحدث لهم وماذا يحققونء 
وأين هم في الحياة. تحكمه قاعدة أساسية بأن كل شئ في أيديهم هم وليس في أيدي شخص ما 
آخر. هؤلاء الناس لا يشعرون بالنقص حول تربيتهم» تعليمهم أو المعاني من الحياة التي يتعاملون 
معها (يعتبرون أنفسهم دانما فائزين). إنهم يأخذون ما عليهم أن يأخذوه ومن خلال اتجاههم 
وسلوكهم الذاتق ينشئون ما يريدونه. 

كما هو الحال مع الروسية 150128152018 Alina‏ -23 عاماً- واحدة من أفضل عازفات 
الكمان على مستوى العالم. حيث كان ينتابها القلق الشديد نتيجة أعصابها المحطمة مع كل حفلة 
موسيقية ومع كل أداءء قررت في أحد الأيام وهي في عمر 12 عاماً بأنها سوف لا تتوتر مرة 


آخري. وقد فعلت. كيف سوف هكن أن تحب بعض الأساليب السريعةء البسيطة والفعالة لإزالة 


الحواجز الممكنة إلى نجاحك؟ هل تريد أن تعرف بعض الطرق لاكتساب ذلك المستوى من السيطرة 
على ما يحدث لكء وعلى انفعالاتك؟ كيف تستطيع التأكد من أن استجابتك لأحداث الحياة هي 


تلك التى تريدها بدلاً من تلك التى تجد نفسك معها؟ 


تحقيق ما تريده شيئ ما يحتاج إلى أن تعمل من أجله. مجرد أن تفعل شيئا ما صحيحاً ليس 
كافياً للوصول إلى ال مستوى التالي. إذا أردت أن تكون ناجحاً في عملك. عليك أن يكون أداؤك 
الوظيفي جيداً وأن تهتم على أنك تؤدي وظيفة جيداً تشكل علاقات متآلفة مع الزملاء العملاء 
وا موردين» وتحتاج إلى أن تكون متأكداً بأنك ترى في الضوء الصحيح بالنسبة لنوع الترقية أو 
المكافأة التي تتطلع إليها. 

العلاقات الشخصية مهمة في العمل» كما هي مهمة في حياتنا الشخصية, وإذا أردت أن 
تلاحق حلم حياتك» حينئذ تحتاج إلى أن تكون واعيا بغير ا مرفي وغير ا لمسموع. 

إدراك من أنت وكيف تعمل هثل نقطة بداية جوهريةء وبعد ذلك تتحرك إلى الأمام لفهم 
الآخرين. كيف تحصل على ما تريده استناداً إلى اتصالك مع الآخرين؟ كيف تقول ما تعنيهء وتتأكد 
من أنك تفهم ما يقوله الآخرون لك؟ كيف تكتسب تلك المرونة والتركيز الحادء والذي سوف يعني 
التوقف عن محاربة الخيالات» وأن تضع» بدلاً من ذلك في وضوح تام ال موضوعات الحقيقية التي 
تحتاج إلى تناولها. 

سوف تزودك قراءة هذا الكتاب بالأدوات والأساليب الفعالة التي سوف تساعدك 
على تحسين علاقاتك في العمل» إحداث تأثير ايجابي على مسارك المهنيء وأن تمتلك القدرة 
على السيطرة على حياتك» اتصالاتك» مسارك المهني ونجاحك. ماذا يعني انك تريد أن تحسن 


حياتك المهنية؟ هل تريد أن تكسب أكثر. تحصل على الترقية التالية. تكسب مكاناً في برنامج 


تنمية ذي قيمة عاليةء أو فقط تريد إحساساً بالرضا الذي أنت في حاجة إليه؟ كل هذا تحت يدك 


وسيطرتك» إنها فقط مسألة أن تعرف كيف تحققه. 


ليس هناك وقت أفضل لأن تتخلى عن السلبية. الأفكار البائسة. الاتجاه الكئيب» الأخبار 
السيئةء النواح أو العويل المتبادل تمثل الإدمانء الإنهيارء وقابلة للعدوى إلى حد كبير. دعنا نتخذ 
نقطة البداية» نقطة إيجابيةء وذلك بمجرد أن تغير وضعك الذهني إلى أحد الأوضاع الذي يتطلع 
بإستمرار إلى النقاط الجيدة بدلاً من السيئة. فإنك سوف تكتشف فجأة أنه أكثر حيوية ونهوضاً إلى 
أعلى بدلاً من الشكوى التي لا يمكنها أن تحقق شيئا أبداً. 

في ذلك الوقت الذي لم تكن لديك فيه القدرة على السيطرة على حياتك العمليةء اتخذت 
مساراً لولبياً خارج السيطرة بسبب أحداث خارجيةء وم يكن عام العمل أبداً أكثر تحدياً وتغييراً. 
تقليدياً اعتادت المسارات المهنية أن تتبع ممرات مستقرة وبصورة مطردةء وطرقاً قابلة للتوقع 
نسبياً. إذا بذلت أقصى ما تستطيع من مجهود وظللت مخلصاً لصاحب عملكء حينئذ الإستقرار 
الوظيفي وعلاوات الأجر سوف تتوالى. بالطبع» بعض دوائر الأعمال ليس من بين سياساتها التدرج 
الوظيفي» وتفقد الناس وظائفها دون سبب من ذواتهم» ولكن يبدو أنه بصفة عامة يطبق عليهم 
القانون الطبيعي للسبب والتأثير. قواعد الإلتزام المستخدمة تقول بأنه في حالة العمل الجاد 
والجهود المخلصة تنشأ علاقة عمل طويلة الأجلء تتوج في صورة مكافأة المعاش. قد تغيرت هذه 
القواعد. لذلك يجب أن يتغير سلوكك لمسايرتها. 

قد شهد القرن الحادي والعشرين تحولاً في الاتجاهات لكل من أصحاب الأعمال والعاملين. منذ 
عقد التسعينات (1990). قد أصبح ينظر إلى امسار المهني الأنتقائي بصورة متزايدة على أنه خاضع 


للقبول وأن له مزايا. دوائر الأعمال في حالة تغيير وتكيف بسرعة أكبر من أي وقت على كل ال مستويات؟ 


في هياكلها التنظيمية: وفي طريقة التشغيل التي تستخدمها لتحقيق نتائج مربحة. الشخص الذي 
أمضى كل حياته المهنية لدى شركة واحدة. قد ينظر إليه على انه يفتقر إلى اتساع اللمهارات 
والخبرات مع تغيرات الشركات. 

وبنفس التفكيرء يستطيع الأفراد اليوم اختيار أين يريدون أن يعملواء واختيار ترك العمل إذا 
م يعجبهم. الأشخاص الذين يسعون إلى الإنجاز يتحدثون عن التوازن بين جودة الحياة وجودة 
حياة العمل وسوف يتخذون قرارات صعبة لترك الشركة إذا م تكن مرضية على أي مستوى. ومع 
ذلك يمكن أن يبدو هذا الإختيار مقيداً في الأوقات الإقتصادية الصعبة. مع تضييق سوق الإئتمانء 
وإيقاع تخفيض حجم العمل أو ضبطه بصورة مفاجئة وقاسية. بالتأكيد. يجب أن يعني هذا أن 
إختيارك محدود بظروف خارجية» وأن قدرتك على التحكم فيما يحدث تتناقض؟ سوف يوضح لك 
هذا الكتاب أن هذه ليست القضية» وأنه عندما تأخذ على عاتقك مسئولية ما يحدث لكء يمكن أن 
يحدث العكس. سوف تكون لك السيطرة على حياتك ومسارك المهني. لكي يتحقق هذا فإنك 
تحتاج إلى مهارات تحمل مسئولية مصيرك» والأدوات والاستراتيجات لإستخدامها في مكان العمل 
لتحقيق النجاح. 

التغييرء الإختيار والسيطرة تقع في البدايةء مكنك أن تتعلم الأدوات التي تحتاج إليها لكي 
تنتقل من كونك جيداً إلى أن تكون عظيماً في مكان العمل. إنها جميعاً بين يديك وسوف تتحق من 


خلال جهودك فقط - مع مساعدة الفصول التالية. 


الفصل الأول 
طريقك إلى النجاح مع معام NLP‏ 
Your Route to Success With‏ 


NLP Signposts 


تهيئة المشهد 


فكر في اللحظة عندما تستيقظ في الصباح. هل تقفز من السرير بحماس» أو في النهاية تجر 
ساقيك متثائباً؟ التردد في أن تستيقظ ليس فقط تعباً جسمانياء ولكنه أيضا تعبا ذهنياً. الناس 
الذين يحبون الحياة والذين يتطلعون إلى يومهم يشعرون بالبهجة عندما يستيقظون. إذا م 
تكن الحياة مثل ذلك بالنبسة لك. حينئذ قرر من الآنء إنك سوف تستعيد المستويات العالية 
من الدوافع واشتهاء المسار المهني الذي يحقق الرضا في كل ال مستويات. هذا هو الوقت لكي 
تدير دوافعك الذاتية وأن تطلق عاطفتك نحو نجاحك ومكافآتك الشخصية. من السهل أن تنزلق 
إلى الطرق المريحة في العمل ولا تدري بإنزلاق الوقت إلى اللماضي. هل أنت متأكد بأن كل يوم 


يجلب معه شيئا ما جديداً وفرصة لإختبار نفسك بطرق مختلفة؟ الوقوع في الطرق التي 


تعتبر روتينية وقابلة للتوقع ليست هي التي تتخذها إذا أردت أن تتقدم الزحام وأن تنمي مساراً 
مهنيا مرضياً. الناس العظماء متحمسون وحيويون يسعون إلى دوافعهم الذاتية. إذا لم تكن هذه 
طريقتك بصورة طبيعية في تلك اللحظة» حينئذ استخدم الأفكار والأساليب التي في هذا الكتاب لكي 
تكتشف حياة وحيوية جديدة في المهارات التي تدخلها على وظيفتك والطاقة الحيوية التي تدخلها على 
فريقك. الآن جاء الوقت أن تهدف إلى أعلى» تفعل أكثر. تعطي أكثر, وف النهاية تحصل على أكثر. 

تظهر الإحصائيات بأن شخصاً من كل خمسة أشخاص يذهب إلى العمل ويؤدي واجباتة 
بإمتياز. يأق أداء الباقين إما أنه جيد. متوسطهء أو تحت المتوسط. سوف يأت النجاح إذا 
وضعت نفسك على قمة 20ف المائة والتي تمثل أكثر الناس فعالية» ولا يزال من الأفضل أن 
تؤثر على الأفراد من حولك أو في فريقك لي يعطوا المزيد من أنفسهم إلى الوظيفة. حينئذ 
سوف تآتي الفروقات الملموسة. سوف تزدهر دوائر الأعمالء وأنت سوف تحظى بالإحترام 
والتقدير. إن الأشخاص الذين يتسمون بالحماس والطموح يحتاجون إلى أن يكون لديهم 
مخزون إحتياطي من الأدوات والأساليب السلوكية التي قد أتقنوها جيداً. سوف تساعد هذه 
على تسهيل إحداث التغيير والتقدم الشخصي ذي الدلالة. الأشخاص الناجحون هادفون 
ويعرفون أن المرونة مفتاح النجاح. الآن جاء وقت التركيز على ما تريده من الحياة وما أنت 
على استعداد لتغييره من أجل تحقيق ذلك. 

ماذا تحتاج إلى فعله حقيقة لي تكون ناجحاً؟ كيف تضع أهدافك. تحقق هذه النتائ» 
تتغلب على العقبات على طول الطريق» وأن يكون لديك التأثير الذي تحتاج إليه على عملك؟ 
كيف هكن أن يكون لديك المزيد من التأثير على الناس الآخرين وتتأكد من أن مفاوضاتك 
تقود إلى النجاح؟ لكي تتمتع بمسارك المهنىء تنشئ علاقات متناغمة ومنتجة في موقع 
العمل» وتتقدم مع مكافأة مالية متناسبة» سوف تحتاج إلى أن تكون واثقاً من أنك 


تحدث التأثير الصحيح» وتنمي مستوى السيطرة على الذات المطلوبة لأن تكون فعالاًء بهذه 
الطريقة سوف تكون متأكداً بأنك تتصرف بالطريقة التي توفر لك الاستجابة التي تسعى إليها. 
نتيجة لذلكء إنك سوف تحيا الحياة التى تريدها. 

ماذا استطيع أن أفعل مع صاحب عملي؟ 


اليوم سوف يكون أداء معظم الناس أكثر في نفس الساعات» وبنفس الأجرء والأسواء مقابل 

أجر مخفض» وبدون مكافأت. قد تكون وجهات النظر حول المسارات المهنية طويلة الأجل من 

الصعب العثور عليهاء حيث أنها أقرب إلى الإستحالة أن تعرف ماذا يجري خلف أبواب مجلس 
الإدارة المغلقة. 

بالنسبة لك ماذا يعني هذا؟ كيف يمكنك أن تعرف أن مجهودك مقدر وإسهامك معترف 

به؟ كيف هكن أن تحسن أداءك وتنمي مهاراتكء بينما يبدو أن الميزانيات قد خفضت» وليس 

هناك أموال متاحة لنوع برامج التدريب والتنمية التي تود متابعتها بشكل مثالي؟ رها يعتريك 

شعور بأن الحياة ليست تحت سيطرتك» ولكنها في قبضة أولئك أصحاب العمل. كيف كنك أن 


تستخدم كل مهاراتك لأداء أفضل ما تستطيع وللتأكيد بأنك تحظى بالتقدير المناسب؟ 


سوف تكون نقطة البداية في التفكير الاعتراف بأن الطريقة الوحيدة لكي تعيش تتمثل 
في القبول بأن حياتك الذاتية تحت سيطرتك» لذلكء الأمر كله متروك لك. على الرغم من 
أننا لا نستطيع أن نختار الظروف التي نولد ونرب فيهاء وعلى الرغم من أننا لا نعرف ما 
يمكن أن يحدث لنا على طول الطريقء فإننا نستطيع أن نغير ردود أفعالنا بالنسبة لها. 
يكمن محور السيطرة في كيفية استجابتك لأحداث الحياة. انظر إلى الأفراد الناجحين 
في منظمتك الذين يبدو أنهم مقدرون وذو قيمة. إنهم ليسوا مختلفين عنك وليسوا أكثر 
قدرة منك. ومع ذلكء. من المحتمل إلى حد كبير أنهم قد يكون لديهم إيمان 


أكبر بذاتهم» دوافع أكبر. وأنهم سوف يسعون بحيوية إلى اقتناص الفرص التي تحسن دخولهم. 
ادرس هؤلاء الناس جيداً لأنهم يمثلون نماذج دور بالنسبة لك وأنك سريعاً سوف تتكيف وتتحسن 
طبقا لأساليبهم التي اخذتهم إلى قمة ميادينهم. 

إذا قررت أيضا أن تبدأ التفكير حول ماذا أستطيع أن أفعل مع صاحب عمليء بدلاً من ماذا 
يستطيع صاحب عملي أن يفعل بالنسبة لي» قد تكون قد أحدثت تحولين كبيرين في الأتجاه والذي 
سوف يؤدي إلى تحقق نتائج غير عادية. تظهر لصاحب عملك كم أنت ذو أداء جيد. وسوف يريد 
صاحب عملك أن يدعمك بكل الطرق التي سوف تضيف إلى نجاحك؟ 
أن تصبح أصلاً ثميناً 

الأكثر من هذاء كيف تتأكد بأنك الأصل الأكثر قيمة الذي حصل عليه صاحب عملك؟ كيف 
يمكن أن تجعل من نفسك الشخصية التي لا يمكن الاستغناء عنهاء وتتأكد من أنك ترى في ضوء 
مختلف وإيجابي؟ عندما تحول أداءك الشخصي من جيد إلى عظيم» سوف تكون قادراً على أن 
تهيمن على المرحلة التالية من مسارك المهني» وأن تكون السلعة النادرة التي تبحث عنها المنظمة 
- المساهم المتألق. الإعتماد على صاحب العمل ليكون الشخص الذي يسيطر على تنمية مسارك 
ا مهني هثل شيئا من الماضي. توجد الآن مسئولية متبادلة» وليس فقط مجرد مؤهلات أكاديمية التي 
تصنع العامل المتمرس ذا القيمة. تأكد من أن رئيسك يقدرك. وسوف تكون حينئذ في وضع تفاوضي 

أفضل لتشكيل دورك ليتناسب مع مجموعة مهاراتك المتنامية. 
3 [اءلء 11 ءدء41 . رئيس قسم ” العلاقات المؤثرة" ف معهد الإدارة العليا 

يعتقد بشدة بأنك تسيطر على نجاحك بنسبة 100 ف المائة. تتمشل 
عاطفته الخاصة ف ضمان أن الشباب الذين يتركون مرحلة 


تعليمهم والخريجين يجدون طريقهم إلى الوظائف التي سوف تسمح 
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لهم بتنمية مواهبهم كاملة. إنه يدافع عن توفير ممر إلى مكان العمل عبر عمل تطوعي ذي معنى 
حيث المهارات مثل إدارة المشروع القيادة. وضع الميزانيةء الانضباط الذاق» والعمل ضمن فريق» 
يمكن تعلمها جميعاً. هذه مهارات عملية محسوسةء يمكن إضافتها إلى أية مهارات أكادمية. ومن 
ثم زيادة فرص المقابلة في سوق التوظف. المهارات التي تنشأ استناداً إلى العمل التطوعي تعبر عن 
طريقة لإعداد تسديد حق المجتمع بينما يمكن اكتساب مهارات مفيدة. 

المسألة الحيوية التالية بالنسبة لرؤية ×41 تتمثل ف التأكد من أن قادة دوائر الأعمال 
يعطون اهتماماً عن قرب بالخبرة التي تكتسب ف بيئة مختلفة ولكن مشروعة. تتكون مفردات 
416 اللغوية من الكلمات التي تريد أن تسمعها- ملهمةء متحديةء واقعية» حب الاستطلاع. 
رسالته واضحة - قد لا تبدو فرص المسار المهني متاحة هنا وهناكء ولكن هناك دانماً فرصا لأن 
تخلقها بنفسك ولنفسك. 


ماهى NLP‏ ؟ 


البرمجة اللغوية العصبية Neuro Linguistic Programming [NLP]‏ يعتبرها البعض 
علم التميزء وسيلة لإنشاء التميزء وبعد ذلك وضعها في نموذج. أصلاً تم تطويرها وتدعيمها في عقد 
السبعينات (1970) من خلال مؤسسيها John Grinder‏ (لغوي). ودكتور Richard Boindler‏ 
(معالج جشتلت - الفلسفة الكلية) ورياضي (الرياضيات). إنها طريقة سريعة وفعالة لتناول 
المشكلات التي لدى الناس والتي تتضمن الثقة» الإتصالء والفوبيا (المخاوف المرضية). إنها تتأثر إلى 
حد كبير بأعمال 8111502 201102 » الطبيب النفسي المشهور الذي تخصص في طب التنويم 
المغناطيسي. بوضع نموذج لطريقة تناوله الذهن اللاشعوري (غير الواعي) خلال أنماط لغة التنويم 
واصل كل من 80120161 ,1206© العمل على تطوير 711 كأساليب ممكن تعلمها لتحسين 


الفعالية الشخصية. 
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يتمثل التركيز الأساسي لهذا الكتاب على تعليم كيف تطور مهارات الحياة اللازمة لخلق 
الحياة التي تريدها بتوظيف كل أدوات وأساليب N1۶‏ إلى أقصى إمكانتاتها. 


دعنا نبدأ ما يطلق عليه الإفتراضات المسبقة للبرمجة اللغوية العصبية. هذه هي جوهر 
المعتقدات التي تلخص كل ما يعنيه 271:5. مع إعطاء الإطار العملي الذي قد طورت داخله هذه 
الأساليب والأدوات. سوف استخدم هذه الإفتراضات في كل أرجاء الكتاب بإعتبارها معام. سوف 


تكتشف كل واحدة لترى ماذا تعني بالنسبة لك. وكيف تتناولها لكي تضيف إلى مهاراتك في عملك. 


الإفتراضات المسبقة المستخدمة كالآقي. سوف يتم شرحها بصورة أعمق عندما نأت إلى كل 


منها خلال الكتاب: 

© كل شيئ في 271.2 يجب أن يزيد الإختيار. 

# لا يوجد فشل؛ فقط تغذية مرتدة. 

© لدى الأشخاص كل اموارد التي يحتاجون إليها للنجاح. 

© إذا كان ما تفعله لا ينجح جرب شيئا ما مختلفا. 

© يشكل الذهن والجسم نظاما واحدًا مرتبطًا عضوبًا. 

© الخريطة ليست المنطقة. 

© إننا دائماً نتصلء والمعنى من الإتصال عبارة عن الاستجابة التي تتسلمها. 

© نحن جميعاً مسئولون عن أذهاننا ومن ثم نتائجنا - قانون السبب والتأثير. 


© الشخص ذو المرونة الأكثر براعة يتحكم في النظام وسوف يحدث التأثير الأضخم. 
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© لا يوجد أفراد مقاومون. توجد فقط اتصالات غير مرنة. 


ع 


© وراء أي سلوك يوجد قصد إيجابي. 


# الأفراد ليسوا هم سلوكياتهم. إقبل الشخص وغير السلوك. 

تربط N1۴‏ اللغة وطرق المسارات العصبية بنمط الأساليب السلوكية التي تنتج في اللمخ 
حيث تعاد برمجتها لكي تؤدي الأشياء بفعالية أكبر ومن ثم تحقيق الأهداف. يعني هذا أن 2112 
توضح لك كيف تفكر بصورة مختلفة» وتعمل بصورة مختلفة وتحصل على النتائج التي تختارها. 
أضف إلى هذا التطبيق الحيوي في كيف يمكن أن يضيف هذا حماسا إلى وظيفتك. ويزيد من 
سيطرتك عليها ومن النجاح الذي تتطلع إليه. فجأة تعيش إحساسًا منعشًا حيث تمتلك الإختيار. 
سوف آخذ افتراضا مسبقا مختلقًا من 711,5 لقيادة كل فصل وأربطه بالخصائص المرغوبة للأفراد 
الناجحين. 


أنت وNLP‏ 


ليس من أجل العاطل فكرياً. الانتباه والتركيز والتماسك سوف تعني أنه بإتخاذ 
خطوات قصيرة ملتزمة وبإستخدام أساليب مجربة ومختبرةء سوف يتغير السلوك, وعندما يتغير 
السلوك. حينئذ يأتي الدور على كل شئ آخر. تعريف الجنون لا يزال أن تفعل نفس الشئ مرات 
ومرات» وفي كل مرة تتوقع نتيجة مختلفة. هذا هو طريق 7111 المشرق والواضح إلى سلامة الذهن 
وصحته التي تجلب معها التغيير. قد تكون مستخدماً بصورة جيدة لبعض هذه الأساليب دون 
وعي بالفعل» ومن ثم سوف تضيف إلى ترسانتك مهارات 2/1:2. بصرف النظر عما نطلقه عليهاء 
وبصرف النظر عن طبيعتهاء النقطة المهمة أنها تعمل بنجاح. 

الحاجة إلى اتصال ناجح ليست قاصرة على مكان العمل. تعتمد العلاقات 
الشخصية على كونك قادراً على التعبير بوضوح عن تفكيرك. وعن 
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مشاعرك» وعن ما تريده. ما يهم في الإتصال ليس ما تعتقد أنك تقوله. ولكن ما هو ال معنى الذي 
يشتقه شخص ما آخر مما تقوله. هل لم يسبق لك أن أرسلت بريداً الكترونياء وفوجئت بنغمة 
ومحتوى الاستجابة؟ من المحتمل أن السبب كن ف أن الكلمات تشكل فقط جزءاً من الأتصالء 
بالإضافة إلى لغة الجسد وإشارات أخرىء ويمكن أن ترى أن الفهم الصحيح للإتصال في بيئة المكتب 
يعتبر ممراً مشحوناً بالشراك والمآزق المدفونة. 
التغيير - الطريق إلى النجاح 

في مسار عملى الذي يتطلب استقطاب الأفراد والمتدربين والتدريب التنفيذي» اكتشف أن 
الناس غالباً يريدون أن يعرفوا كيف يتغيرون وكيف يحصلون على نتائج أفضل. معرفة الذات شئ 
عظيم ومهم لمعرفة تلك السيادة الشخصية على احداث التغيير حيث تريده أن يكون. تحتاج 
معرفة الذات أن يتبعها إجراء فعال. 
"الشخص ذو امرونة الرائعة يسيطر على النظام" 

ماذا يعني هذا؟ أن الشخص الذي يكون مستعداً لأن يتغير هو ذلك الذي سوف يكون أكثر 
إحتمالاً للسيطرة على العلاقات. أنني أعني بالتغيير تغيير الأسلوبء تغيير المنظور تغيير اللغة, 
تغيير العقليةء تغيير النغمة, تغيير المنهج العام البارع. 

لذلكء سوف يزودك هذا الكتاب بأفكار حول تناول بعض الموضوعات التي كانت من 
قبل مستحيلة. في برنامج هذا الكتاب سوف تعمل في اتجاه استراتيجية بالنسبة لخطتك 
الشخصية» وسوف تحدد علامات تقدمك على الطريق. الخطوات الصغيرة هي دانئما أفضل 
الطرق للعمل تجاه هدف تقرره الآن بحيث في الشهر القادم سوف توظف وتستخدم 
الأساليب التي تحتاج إلى أن تساعدك للوصول إلى حيث تحتاج إلى أن تكون. يساند الحظ 


الشجاعة وأولئك الأفراد الذين يكونون شجعاناً والذين يفتحون أذهانهم بصورة كافية, 
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لتبني أساليب وطرق جديدة هم الذين سوف يجنون مكافآت أكبر. نحن لا ننظر إلى البقاء 
الشخصي. نحن نسعى إلى الرضا والتقدير الشخصي في المسار المهني مع تأثير إيجابي حتمي سوف 
تحدثه في حياتك الخاصة. 
وضح أهدافك 

ماذا تريد أن تحقق بالضبط؟ بدلاً من أن تواصل مشوارك مع الكتاب وتستوعب ما به من 
معلومات أثناء هذا المشوار قرر الآن ما هو هدفك. ما هو المهم جداً بالنسبة لك. والذي تكون 


اأ 


مستعداً أن تضطلع بعملية تغيير من أجل تحقيقه؟ هل أنت تهدف إلى إحداث تحول لافت» 
لحظة تنوير ثقافي حول مسارك المهني؟ هل أنت تنوي استخدام هذا التنوير لتمكينك من تحقيق 
ترقيتك التالية داخل نطاق 12 شهراً؟ هل سوف تواصل قراءته بهدف الإرتفاع بوضعك في العمل 
لكي يتم تعيينك قريبا مدير المشروع؟ هل يمكن أن تكون رغبتك مجرد للبعد بنفسك عن منطقة 
العمالة الزائدةء وأن تكون سعيداً بإستمرارك في العمل؟ 

الطريقة لتحقيق أفضل النتائج» أن يكون لديك هدف واضح بالتفصيل. عندما تنطلق في 
السيارةء أو داخل القطارء قاصدًا جهة معينة, فإنت عادة تعرف أين تنتهي بك الرحلة. قد لا تكون 
لديك كل التفاصيل عن خريطة الطريقء ولكنك تعرف بالتأكيد أين تريد أن تكون عندما تنتهي 
الرحلة. مصطلحات المسار المهني» أنت تحتاج إلى أن يكون لديك ذلك الوضوح حول ما تريده ولا 
شن سوف يحول بينك وبين تلك الصورة الأكبر. 

عندما تكون قد وضعت هدفاً جاداً تستطيع حينئذ أن تضع العلامات التي تحدد تقدمك 
على الطريق نحو الغاية التي تريد تحقيقها. تأكد من أن صياغة هدفك ايجابية. وأنه يحركك 
في اتجاه ما تتطلع إليه» بدلاً من الإنحراف إلى شئ ما لا تريده. والذي تشعر سلبيا تجاهه. 


أو شئ ما تخافه. إذا م تكن تعرف إلى أين أنت ذاهب» كيف سوف تعرف عندما تصل إلى 
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هناك؟ إذا كنت فقط تحافظ على الطريق الذي تسير فيه. قد تستيقظ يوماً ما في عمر الخمسين 
عاماً وتتحقق من انك لم تفعل ما كنت تريده وأن الزمن قد تسرب منك. 
افحص حياتك العملية وفكر ماذا يمكنك أن تفعل للانتقال من جيد إلى عظيم» ولكي يتم 
النظر اليك بصفتك شخصية عالية الأداء ولتحظى بالإعتراف والرضا الذي سوف يذهب معك حيث 
تذهب. 
فيما يلي أفكار قليلةء والتي يجب أن تأخذها في الإعتبار: 
المزيد من التدريب والتنمية؛ 
المزيد من المسئولية؛ 
علاقات أفضل مع رئيسك؛ 
علاقات عمل أفضل مع زملائك؛ 
الترقية؛ 
فريق لكي تديره؛ 
الخبرة على المستوى الدولي؛ 
إعادة التوطين؛ 
وظيفة جديدة؛ 
امزيد من الثقة؛ 
المزيد من التدعيم لاتخاذ القرارات؛ 


إحداث التأثير بصورة أكير؛ 


> GOO >» | » |» |»  » |» >»  »ح‎  »>ح‎ ¢ ¢ 


أن يستمع إلى ما تقوله؛ 
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# المزيد من طرق اكتساب الأموال المشروعة؛ 
© فرصة لأن تتألق في عاط الأعمال. 

في خطة هذا الكتاب سوف نتناول ما هكن أن يساعدك على طول الطريق من جيد إلى 
عظيم» وسوف نفحص أيضا ما يمكن أن يشدك إلى الوراء. أحيانا ا معتقدات المقّيدة حول ما مكن 
أن تفعله» وما أنت قادر على فعله ينبثق عن خبرات ماضية» والتي لا تطبق ببساطة على شخصك 
اليوم. يمكن أن تقف هذه عقبات على طريق تحقيق الأهداف» أو حتى أن تكون لديك الثقة على 
أن تضع هدفاً طموحاً بصورة تفصيلية. تنشئتك. أسرتك. تعليمكء وخبراتك الشخصية يمكن أن 
تساعدك وأيضا تعرقلك. يمكنك الآن أن تتطلع إلى التخلص من المعتقدات المقّيدة في حياتك» وأن 

طرق صياغة هدف قوي ومقنع 

يتمثل الأسلوب "الذي" في الطريقة المدركة للمساعدة على توضيح أفكارك 
حول ما تريده. فيما يلي طريقة للتفكير خلال الهدف الذي تتطلع إلى 
تحقيقه. تشكل الحروف الأولى من مكونات الأسلوب كلمة '581411 والتي 
تعنى الذكاء: 
محدد ع01ءم5. يجب أن يكون الهدف محدداً بدلا من أن يكون عاماً وأنت 
تحتاج إلى أن تكون قادراً على الإجابة على الأسئلة الست التالية: 
"من" امشارك؟ 
"ماذا" أريد أن أحقق؟ 


لذأ Es‏ $ 
ین هو: 








Ls 











"ما هو" الإطار الزمني؟ 

"ماذا" أحتاج إلى فعله وما هي القيود؟ 

ما الذي سوف أحصل عليه عندما أحقق الهدف؟ 

قابل للقياس 216351012016. هذه هي العام على طريق التقدم التي سوف 
تكون قادراً على وضعها بصورة صحيحة لمساعدتك في اتجاه هدفك. لي 
تعرف أنك لا تزال على المسار الصحيح الذي يوصلك إلى حيث تريد تنجز 
تواريخك المخططة, وتحقق الطاقة اللازمة. سوف تطرح على نفسك أسئلة 
مثلء "كم الكمية؟"'» "كم العدد؟" كيف سوف أعرف متي قد تحقق هدفي؟ 
قابل للتحقق ©102016ه]4. أثناء عملك خلال عملية تحديد الأهداف الأكثر 
أهمية بالنسبة لك. سوف تبدأ في التعرف على الطرق التي تمكنك من 
تحقيقها. سوف تحدد الاتجاهات» القدرات» المهارات» والثقة التي لديك والتي 
سوف تسمح لك بالوصول إلى حيث تريد. سوف تنميّ قدراتك للوصول إلى 
الأهداف التي قد وضعتها والتي تصبح أكثر قابلية للتحقيق مع كل يوم يمر. 
سوف تحدد الفرص ال مفقودة في الماضي» وفي هذا الوقت الحاضر. سوف تكون 
قادراً على فعل أي شئ يوصلك إلى غايتك. 

واقعي ءiاءناه»۸.‏ يمكن أن يكون الهدف مرتفعاً بقدر واقعيته. إجعله شيئا 
ما تكون على استعداد وقادراً على العمل نحوه. فقط إعرف كم أنت مستعد 
للبذل والعطاء في مقابل تحقيقه. تأكد من أن كل هدف هثل تقدما جوهرياً 
وأن لديك القوة الدافعة للوصول إلى حيث تريد. إذا اعتقدت بأنك تستطيع 
أداءه» هنا يكون الهدف واقعياً. 

له توقيت #إا»دة1. تأكد من أنك تعطي هدفك إطاراً زمنياً. إنك سوف 
تعطيه احساساً بالإلحاح» وسوف تعطيه الطاقة التي تحتاج إليها للوصول 
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إلى حيث تريد. إذا قررت بأن هدفك هى "سوف أرقي إلى وظيفة "مدير عام" 
وأحصل على مرتب مرتفع ليتفق مع الوظيفة» بعد ذلك تحتاج إلى وضعه في 
إطار زمني. الهدف الذي سوف تعمل في إتجاهه انطلاقاً من عقلك الباطن 
(اللاواعي). ذلك الذي يقولء " في خلال 12 شهراً سوف أرقى إلى وظيفة 
"مدير عام" وسوف أحصل على 10 في المائة زيادة في المرتبء ومقارنة 


متحسنة ق صالحى." 


4 6 








دعنا نتحرك الآن من النظرية إلى هدف محدد وذي صياغة جاهزةء والذي يعتبر مهما 


ومحدداً بالنسبة لك: 


1- اجعله إيجابيا. الآن» حيث قررت ماذا هكن أن يكون هدفكء, تأكد من أن صياغتك إيجابية. 


هذه هي الطريقة المؤكدة لترجمته إلى واقع محسوس. على سبيل المثالء رما قد تريد أن 
تقول: "أريد أن أنشئ مساراً مهنيا ذا تحديات وفرص جديدة للنمو الشخصي." سوف يعمل 
هذا بصورة أفضل من "آنا لا أرغب أن أستمر في أداء نفس الأشياء القدهة العام التاليء وأشعر 
أنني م أتحرك إلى الأمام." 

اعطه سياقا. تأكد من أنك تضعه في البيئة الصحيحة. حيث تستطيع أن ترى وتسمع أين سوف 
يحدث. سوف يعطيه هذا المزيد من القوة والطاقة. 

اجعله ملكك. تأكد من أن ذلك هو الهدف الذي سوف تقوم أنت بإنجازه. على سبيل المثال» 
الهدف الذي سوف ينجح هو ذلك الذي تقول عنه: "أريد أن أفوز بالرعاية من شركتي وأن 
أوصف بأنني محاسب." القول» "أريد أن يدعم رئيسي امتحاني في المحاسبة" هو الآن هدف 


خارج نطاق سيطرتك» ومن ال محتمل عدم نجاحه. 
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4- افحص العواقب. فكر في التغييرات التي تحدث عند تحقيق هذا الهدف» وتأكد من أن هذا هو 
ما تريده. هل قد فكرت خلال التأثيرات التي تحدث لك شخصياء أسرتك» أسلوب حياتك» وعلى 
أصدقائك؟ 

5- تأكد من أنه يستحق. تأكد من أنك سوف توظف طاقتك لتحقيق هذا الهدف. ولذلك تأكد 
من أن هذا الهدف هو ما تريده تماما وأنه ذلك الشئ الذي سوف يثري حياتك على عدد من 
المستويات. 

استخدام كل هذه التوجيهات لمساعدتك على العمل خلال أهدافك المحددةء يتطلب 
استيفاء هذا الشكل لمساعدتك على صياغة أفكارك: 
ما أريد تحقيقه في موقع العمل 


في شهر في 3 أشهر | في 6 أشهر في سنة في 2 سنة 




















التفكير حول أهدافك سوف يجلب معه إحساساً بالواقعية حول مستوى التغيرات التي 
سوف تحتاج إليها لكي تصل إلى حيث تريد. عندما تتخذ طريقك إلى قراءة هذا الكتاب سوف تجد 
العديد من الطرق التي سوف تساعدك. رها قد تفكر بأنك تريد أن تفعل أكثر مما تعتقد حاليا 
أنك تستطيعه. سوف تعطيك أساليب البرمجة اللغوية العصبية N1۶‏ إحساساً بالتأكد والثقة. 
الآن هو وقت الارتفاع بالخط المحدد لنجاحك الشخصي إلى مستويات أعلى» وأن تحصل على نوع 
ا مسار المهني الذي سوف يجلب معه الانجاز الذي سوف تسعى إليه. 
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خذ وقتك الآن لكي تغلق عينيك» وتتصور الوقت عندما تكون قد حققت الذي قد دونته. 
فكر في أين سوف تكون جالساً وما الذي سوف يحدث حولك ويكون مختلفاً. على سبيل المثال» إذا 
قررت أنك سوف تحصل على ترقية» تصور نفسك جالساً في المكتب المناسب. انظر إلى درج مكتبك» 
وافحص بعناية كروت عملك الجديد التي تعكس التغير في اللقب الوظيفي. ضع هذا جانبا وانظر 
حولك لتسمع "طنطنة" فريقك في العمل. هذا مستقبلك وأنت قد صنعته. خذ وقتك لإستيعاب 
شعور هذا النجاح» وأنشئ ذاكرة واضحة. الآن» افتح عينيك مع الإصرار على أن تحصل على ما 


0 


تريده. 


دون أهدافك في مكان ما لكي يكون هذا تذكيراً مستمراً بهدفك ذي الصورة الأكبر - على 
جهاز الكمبيوتر الخاص بكء أو مذكرة في مفكرة المكتب تترك في بداية كل أسبوع. مذكرة صغيرة 
تستطيع أن تضعها داخل كتاب» حقيبة أوراقك أو درج مكتبكء إنها تمثل حالات مفاجئة صغيرة 
سوف تقفز أمامك» وتذكرك بخطتك إلى أين أنت ذاهب. يضع الناس صوراً فوتوغرافية على مكاتب 
أسرهم لتذكيرهم ماذا يعملون. اذا لا تضع صورة السيارة التي سوف تشتريهاء الأجازة وأين سوف 
تقضيهاء أو المنزل الذي سوف تعيش فيه؟ اكتشف بعض أنواع الرموز المحسوسة والتي يمكن أن 
تمثل هدفك وضعها في مكان ما بحيث تذكرك ها أنت قائم بفعله. مهما كان الرمز اجعله حاضراً 


أبداً اليوم» ومن يصبح القاعدة في مقياس الزمن التي تلزم بها نفسك. 


حسناًء دعنا لا نؤجل عمل اليوم إلى الغد! مستقبل واعد ينتظرنا. 


رو 
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الفصل الثانى 
ماذا يكلفك أن تحقق ما تريده؟ 
What Does It Take To Get‏ 


What You Want? 


كل شئ في N1۴‏ يجب أن يزيد من مساحة الإختيار" 


مع المزيد من الإختيار في كل شئ تفعله» سوف تصبح الرؤية أكثر عمقا والأفق أكثر اتساعاً. 
فجأة تجد نفسك قانما بأداء ما تريده بدلاً من ما قد يبدو لك أنه تكليف مفروض. التنوع 
والإختيار يقعان على بعد خطوات: 
ومن ثم من هو العامل النموذجي؟ 

جزء من مهمتي بصفتي مستقطبة للأفراد أن أكتب مواصفات الوظيفة وواجباتها. 
الجزء الأساسي في هذا يتمثل في قسم "موجز الوظيفة" تحت عنوان "المرشح النموذجي". هنا 
حيث أعمل مع عميلي لتحديد المؤهلات والخبرة التي سوف تكون مطلوبة من هذا النموذج الذي 


هثل القدوة الحسنة التي ننشدها. سوف أعمل على تحديد نوع المؤهلات الدراسية» الخبرة 


00 


التفنية» المعرفة بالصناعة والتي تعتبر محورية للنجاح. الأكثر أهمية, أنني سوف اسجل نوع 
السمات الشخصية التي سوف يكون العميل باحثاً عنها. من المحتمل أن يكون هذا الشخص 
النموذجي حيوياء لاعب فريق رائع» متصل جيدء إيجابي. حاسم» واثق» مؤدي جيد على الشبكات» 
وذلك الشخص ا مفعم بحب الاستطلاع. ما هو إحتمال أن أكون باحثة عن أفراد سلبين» من الصعب 
التعامل معهم» وتقديرهم لذاتهم ضعيف؟ صفر. لا أحد يريد أن يجلب إلى دائرة العمل من سوف 
يكون من الصعب إدارته» ومن خيبة الأمل اندماجه في الفريق. 

أجرت احدى الصحف القومية مقابلة مع المدير الإداري لشركة رائدة في مجال العلاقات 
العامة الذي أعلن بإفتخار أنهم م يعينوا أبدا أفراد لا يستطيعون أن يكونوا ذوي اتجاه مزعج. 
صورة هزلية إلى حد كبير. إنني أشك في أن يكون لدى كثيرين هذه الصفة. عميل آخر متزمت في 
أن شركته سوف تستقطب فقط عندما يثبت المرشح أنه مثالي بصورة استثنائية. بالتأكيد هذا ما 
يجب أن نسعى إليه جميعاً في كل مكان؟ لكي تزدهر دوائر الأعمالء إنها تحتاج إلى أن تعين أولئك 
الأفراد الموهوبين» والذين لهم الاتجاه والعقلية التي تضيف قيمة إلى المنظمة. لكي تكون واحداً من 
هؤلاء الأفراد. بالإضافة إلى تنمية مهاراتك في فرع المعرفة الذي قد اخترته. سواء كان تمويلاً 
تسويقاً مبيعات» مشتريات» علاقات عامة» موارد بشرية» تكنولوجيا معلومات» تعليم» علاج نفسي 
- مهما كانت المهارات التي تطورها تقنية وأكاديممية, فإنك تحتاج إلى مسايرتها مع حالات القوة 


الشخصية لكي تثبت نجاحك وتأثيرك في المنظمة. 
هل أدركت ما قد يكلفك هذا؟ 


هل تعتقد أنك قد أكتسبت الصفات التي تؤهلك إلى أن تكون عاملاً 


ناجحاً. الشخص الذي يعتمد عليه لكي يكون أداؤه جيدا والذي يمتطي جواد 
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النجومية في مساره المهني اللافت؟ عندما يفكر رئيسك في الفريق» هل أنت الشخص الذي سوف 
يقفز إلى الذهن؛ بصفتك الشخصية التي لا مكن الاستغناء عنها؟ أدى هذا الإختيار البسيط وأبداً 
في التفكير حول ما قد فهمته عن ما يبحث عنه صاحب العمل. فقط عندما تكتشف مكانك على 
مقياس من جيد إلى عظيم» سوف تحدد الخصائص التي سوف تريد التركيز عليها. سوف تكتشف 
حينئذ أن كلاً من الفصول التالية تأخذ كل خاصية على التوالي وتطور الطرق التي تستطيع من 
خلالها أن تزيد من مهاراتك: وأن يسيطر على مسارك المهني وعلى نجاحك. استخدم هذا كنقطة 
بداية لقياس أين أنت الآنء وبعد ذلك لتنمية قدرتك لإحداث تغيير في كيفية أداء الأشياء وتحسين 


سمات وصفات العامل الناجح: الاستبيان 
تعليمات 
ا کت ا ا وزو كت هن و ن کو ع عن م ن 


2 لتعكس الدرجة التي تتفق معها. ضع الحرف في الصندوق الملائم وتحرك إلى السؤال 
التالي. 

على سبيل المثالء إذا كانت الكلمة التي تتناولها "المشارك" استخدم رد فعلك السريع 
والمفاجئء معني الأحساس» السلوكء رد الفعلء أو الغريزة التي تثيرها لكي تقرر أين تقف. 

لا تفكر طويلاً وبشدة حولهاء ولكن اعط رد فعلك اللحظي. استجب مباشرة» وبقلب مرح 
وبسرعة وانظر كيف تتقدم. يمكنك أن تؤدي الإختبار في هذا الكتاب الآن أو تستطيع أن تدخل إلى 
موقع: www .annewatson.c0.u)k‏ » ويؤدي الإختبار »«ناهه. وتحصل على تقرير لحظي 
وتفصيلي يرسل إليك على بريدك الإلكتروني: 


-25- 


۸= صحيح تماماً! هذا هو أناء وهذا ما أفعله 
8= الشعور بالدفء. إنه يشبهني كثيراً في معظم الوقت 
0- ليس أنا بالضبطء ولكن ليس لدي ردود فعل عنيفة ضده. إنني لا أرفع يدي في رعب 


=D‏ لا مفر! هذا ليس أنا تماماً 


D C B A 
الفوز‎ 1 
حيوي‎ 2 
متردد‎ 3 
النتيجة‎ 4 
متماسك‎ 5 
وحيدا‎ 6 
مترابط‎ 7 
منخرط‎ 8 
رحلة‎ 9 
انذار‎ 10 
مطمئن‎ 11 
اختيارات‎ 12 
مكافأة‎ 13 
مصمم‎ 14 
منزوي‎ 15 
كثير‎ 16 
انسحاب‎ 17 
تخيل‎ 18 
شغوف‎ 19 
نشيط‎ 20 
انتظار‎ 21 
مؤكد‎ 22 
تنوع‎ 23 
فريق‎ 24 
خاص‎ 25 
مناقشة‎ 26 
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27 
28 
29 
30 
31 
32 
33 
34 
35 
36 
37 
38 
39 
40 
41 
42 
43 
44 
45 
46 
47 
48 
49 
50 
51 
52 
53 
54 





الآن قد انتهيت من الإختبارء أنقل درجاتك إلى شبكة الدرجات التالية. 





لامبالاة 


00 فض حجم ال 
هادئ 


رما 

مجرب ومختبر 
فردي 

فراغ 

التأمل 
اكتشاف 
إمكانية 
روتيني 


2 
ع ل 
E‏ 


6 


ET 


ع 
6 


معلوم/ مشهور 














» Aun 


تى 





الاعداد التي 


بالشبكة مع رقم السؤال في الصفحات السابقة. خذ الإجابات التي قد أعطيتها لنفسك» ثم خصص 


1--9-----:3-:4-85- مر 
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على سبيل المثال إذا كانت إجابتك 1 على السؤال 32, اكتب الرقم (1) في المربع 32. عندما 
تنتهي من المصفوفة اجمع الأعداد عبر الخطوط الأفقيةء ثم ادخل الإجمالي في المربع المخصص 
للإجمالي, لذلك الأسئلة 19283746101 :يجب أن تجمع معاًء وهكذا. 


ايجابي الإجمالي ‏ |46 |37 |28 19 |10 |1 
واثق الإجمالي ‏ |49 |40 |31 |22 |13 |4 
حيوي الإجمالي 47 |38 |29 |20 11 |2 
محب للاستطلاع | الإجمالي ‏ |54 |45 |36 |27 |18 |9 
إتصالي الإجمالي ‏ 53 |44 |35 |26 |17 |8 
متخذ قرار الإجمالي ‏ |48 |39 |30 |21 |12 |3 
مرن الإجمالي ‏ |50 |41 |32 |23 |14 |5 
لاعب فريق الإجمالي ‏ |51 |42 |33 |24 |15 |6 


لاعب شبكات |الإجما 


8 


7 16 25 34 43 52 


6 





























كما توضح المصفوفة السابقة؛ الخصائص والصفات التسع للعامل الناجح هي: 
1- الاتجاه الإيجابي (الفصل الرابع) 

2- الثقة بالنفس (الفصل الخامس) 

3- النشاط الحيوي (الفصل السادس) 


4- المحب للاستطلاع (الفصل السابع) 
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الاتصالي (الفصل الثامن) 

متخذ القرار (الفصل التاسع) 
المرونة (الفصل العاشر) 

لاعب الفريق (الفصل الحادي عشر) 
لاعب الشبكات (الفصل الثاني عشر) 


الاتجاه الإيجابي 


24-0- لديك تفاؤل طبيعي» والقدرة على الارتداد إلى الخلف والتي تعني أنك تشع اعتقاد 
قوي بأن الأشياء سوف تعمل بنجاح» وإنك سوف تلهم المحيطين بك. كن حريصا أن تراجع 
حقائقك. لكي تتأصل جذور الاتجاه الإيجابي في الواقع» وذلك يدعم أهدافك. 

2- 19- هل هي الطبيعة أو التنشئة التي أعطتك التردد العرضي للارتفاع بآمالك؟ إذا كنت 
تشجع نفسك على خيبة الأملء قد تكون في خطر من حيث إنشاء واقعك الذاتي. كم مرة م 
تكن حاسماً في إتخاذ قراراتك؟ أحيانا التشاؤم الصحي سوف يكون طريقة لكبح جماع 
المتفائلين بتوجس وجعلهم يتأملون بتريث. 

1- 11- هل تحمي نفسك ضد فشل محتمل؟ رها قد تعرضت لتحطيم آمالك من قبل. ولذلك 
أنت الآن حريصاً على أن تترفق بسقف آمالكء ولا تركز على ما قد يكون. انك تعيش حقيقة 
قاسية دون أن ترى ضوءاً في نهاية النفق. الحياة قاسيةء وأنت تلقن لكي ترى ما يزعجك قبل 
أن يقع. إذا كان العام مكاناً خطراً بالنسبة لك» قد لا تنتزع البهجة والسرور من العمل الذي 


تستطيعه. ما الذي يشدك إلى الوراء؟ 
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الثقة بالنفس 


24-0- أنت تتمتع ببهجة تأكيد الذات التي يمكن أن تنتقل إلى الآخرين» والتي سوف تعني 
أن الآخرين يتطلعون إليك كقائد. أنك تعرف ما أنت ماهر فيه» وأنت مستعد لكي تخطو إلى 
الأمام ومعك الآراءء ووجهات النظرء والأفكار. كنتيجة قد تكون أكثر استعداداً للمخاطرة من 
الآخرين حيث انك تعرف ما انت ماهر فيه» وما تستطيع أن تفعله. بجانب هذه الثقة التي 
تلقي الضوء على القدرة والأهداف الواضحة وضوح الكريستال» فإنك سوف تكون قوة يحسب 
حسابها في دائرة عملك. 

19-2- إنك بصفة عامة تثق في نفسك» ولكنك تسمح أحيانا بأن يتسرب إلى نفسك الشك 
والتساؤلات. سوف يعني هذا أن زملاءك سوف يعرفون بأنك عندما تلتزم بأداء شى ماء فإنك 
تكون متأكداً بأنك تستطيع أداءه. لذلك من المحتمل أن تكون أكثر قرباً للآخرين من زملائك 
حيث يعرف الأفراد بأنك على استعداد دائم لدراسة آرائك وقراراتك. إنك تعرف إنك على 


صواب معظم الوقت» ولكن الآن ومرة أخرى تتردد وتعيد حساباتك. 


عابر بسبب شئ ما لا يزال يباشر تأثيره في حياتك في الوقت الراهن. نتيجة لذلك قد وجدت 
أنه من الصعب أن تكون متأكداً من أنك تفعل الشئ الصحيح, تعيد دراسة قراراتك التي 
اتخذتهاء تقلق كثيراً والتي يمكن أن تكون لها تأثير على صحتك ورفاهيتك. هل عدم التأكد 
هذا يشدك إلى الوراء؟ 


-30- 


24-0- إنك شخص ما ذو مستويات نشاط حيوي مرتفعة» والتي تدخل بها إلى وظيفتك. إما أنك 
في المكتب متألق ومبكرء أو مستمر حتى ساعات متأخرة في المساء باستمرار هناك شئ ما تفعله. 
ومستعد لتخطي العقبات لتفعله. إن لديك تركيز خارجيء وأيضا تحب طنين البيئة ال مشغولة 
بأعمالهاء وتساهم في اتجاهها. استخدام طاقتك ونشاطك الحيوي لتحقيق أهدافك سوف يثري كل 
شن تعمل من أجله. 
19-2- عندما تشعر بأنك مملوء بالحيويةء وإنك تعرف كيف تواصل وتؤدي مهمتك. أحياناء قد 
تواجه مشكلة تحفيز ذاتك» ويمكن أن تفقد زخم الموقف. ماذا سوف يحدث إذا جربت مستويات 
أعلى من الطاقة والنشاط الحيوي في كل الوقت بدلاً من الآن ومرة آخرى؟ 
11-1- هل تشعر بقليل من التدني والإنحطاط ا معنوي, تكتشف الأشياء مجهود ضئيل لا يرى؟ قد 
تبدو الحياة إلى حد ما متحدية في تلك اللحظة. وأنك تعمل بجد واجتهاد لتجد الحل والطاقة 
لتوصيل كل ما تحتاج إليه. إن ما تحتاج إلى فعله بصورة مختلفة أن تستعيد التألق في حياتك؟ 

ا محب للاستطلاع 
0 إنك تحب أن تكتشف الأشياء الجديدة. إنك تتساءل ماذا حول الركن التالي» وإحساس بما م 
تعرفه بعد. إنك تشعر بالبهجة عند اكتشاف حقائق جديدة. معلومات جديدة. وأنت مدفوع 
باهتزازات متعة اكتشاف الإمكانيات الجديدة. جديد» مختلف» غير مكتشف بعد؛ تلك الكلمات 
التي تجعلك تدندن وتطنطن. بالنسبة لك المتعة في الرحلة, بدلاً من الوصول إلى الجهة التي 


تقصدها. 
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19-2 من زاوية ما أنت تتمتع بالمكان حيث تعملء وبينما أنت مهتم ما هو جديد ومختلف؛ 
فإنك مقتنع ها تعرفه. عندما تعطي امثير الصحيح» سوف تكون على استعداد لأن تكتشف.لكي لا 
تصبح محاضرًا فيما هو مألوف» قد تريد أن تبدأ النظر حولك وترى ما قد تكون مفتقده. 

11-1- الحياة الجذابة بالنسبة لك هي تلك التي توفر لك أمن ما هو معروف ومألوف. ربما يوجد 
خطر أنك تستطيع أن تذهب إلى أدنى المسارات القابلة للتوقع. يتمثل الجانب السلبي في هذا أنك 
ليس فقط تفتقر إلى أي وعي ما يمكن أن تكون في حاجة إلى معرفته. ولكن أيضا قد ينطر إليك 
الآخرون على انك غير مهتم وغير مشارك. رها أنت منهمك في عالمك الذاتي» وغير مستعد للاندماج 
مع آخرين. 


الإتصالي 


24-0- أنت تعرف كيف تضع رسالتك من البداية إلى النهاية. إنك تحب أن تندمج مع الناس 
عبر عدد من وسائل الإعلام» وتحب أن تظل على اتصال. سوف تعرف كيفية استخدام البريد 
الإلكترونيء التليفون والإجتماعات وجها إلى وجه إلى أقصى ميزة ممكنة. أنت صاحب مبادرة. وذلك 
الشخص الذي يعمل على حدوث الأشياء. سوف يتطلع إليك الناس للمحافظة على استمرارية عجلة 
العمل وأن تكون المنظم. 

19-2- إنك بصورة مقبولة تشعر بالراحة في التحدثء في الكتابة» وف إعداد رسالتك من البداية 
وحتى النهاية. عندما يوجد ما يقلقكء فإنك تجري الإتصال اللازم. إنك قد لا ترى دانماً أن هنالك 
حاجة إلى الكتابةء البريد الإلكتروني, أو المكامة التليفونية. وقد تكون هناك مناسبات عندما تفقد 
إحدى الفرص لإجراء اتصال. إنك تعرف كيف تتصلء وغالبا تؤدية بصورة كافية تلبية لحاجاتك 


الذاتية. ماذا هكن أن يحدث إذا أجريته أقل تكرارًا؟ 


200 


11-1- إنك سعيد في عالمك الخاص من التفكير والأفكار. إنك ليست غير مبال بالآخرين إنك فقط لا 
ترى دانماً أهمية في أن تجري مكاممةء تكتب أو تتصل وجها إلى وجه. نتيجة لذلك. قد يفقد الناس 
المدخلات القيمة التي يمكن أن تقدمها. قد يتم تخطي أفكارك. لأنك لا تجد ضرورة في عرضهاء 
والآخرون لا يعرفون أنه ينبغي أن يطلبوها منك. هل تعتقد أنك تستطيع أن تفيد من تبادل 


التفكير والأفكار مع آخرين؟ 
متخذ القرار 


24-0- إنك واضح حول ما تريد وتعرف كيف توجه إرادتك لتنفيذ ما تريد. إنك تحب أن تكون 
الحياة واضحة» وتكون سعيدًا عندما تنظم شئونك وتعمل طبقا لمواعيد محددة بصورة نهائية. قد 
يعطيك اتخاذ القرار احساسًا بالراحة» حيث أنك قد أغلقت ابواب الخيارات الأخرى: ومن ثم 
تستطيع التركيز على الهدف الذي قد أنشأته. 

19-2- توجد أمور أنت فيها واضح وتعرف ماذا تفعل وكيف تريد أن تفعله. ومع ذلكء أحيانا قد 
تتردد وتفكر بعمق قبل أن تتخذ القرار. قد يكون هذا التأمل ضرورياً والذي يؤدي إلى اتخاذ قرار 
بصورة أفضل. ويمكن أن يكون أيضاً تسويفاً لا مبرر له. ما الذي ينطبق عليك وكيف يؤثر على 
حياتك العملية؟ 

11-1- قد تجد أن اتخاذ القرار عملية صعبة تماماً. هل يمكن أن يكون رها لأنك غير واضح حول 
أهدافك؟ رها نقص في الثقة أو عدم التأكد بأن ذلك ما تريده؟ يمكن أن تعني هذه الضبابية أنك 
قد تتردد حول القرارء والناس من حولك قد يكونون في حالة انتظار لاتخاذ الخطوة التالية. هل 
تريد أن تكون متخذ قرارء أو أن تكون في الركب مع الآخرين الذين يتولون قيادتكء بمعنى أنك 


تسير خلفهم؟ 
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المرونة 

24-0- انك تحب التحديات الجديدة وتحب أن ترى التنوع وإعادة التفكير في كثير من أوجه 
حياتك. ما هو جديد وما هو غير مختبر أو مجرب يشد الكثير جداً من اهتماماتك. نتيجة لذلك 
فإنك تنظر بإيجابية إلى المشروعات الجديدةء وتشعر دائما بأنك على استعداد تام لتواجه تحديات 
م تواجهها من قبل. 

19-2- إنك تحب أن تكون في حياتك تغيرات إذا استطعت أن ترى قيمة في ذلك. إنك لا تحدث 
التغييرات من أجل فقط مصلحة التغييرات» على الرغم من أن لك عقلية متفتحة. إنك تمتلك قاعدة 
مرجعية صلدة من ال مجرب وال مختبرء وانت تستخدمه ممساعدتك على التحرك إلى الإمام. الأشياء 
الجديدة تعطيك متعة أكبر من تلك الجوهرية. إذا طلب منك الإضطلاع بشن ما جديد. من 
المحتمل أن اجابتك سوف تكون ايجابية. 

11-1- لديك تردد مؤكد في أن تذهب بعيداً عن منطقة الدفء والراحة اللألوفة والمعروفة لديك. 
إنك تحب أن تعرف أين أنت» وأن تكون قد خبرته وفعلته من قبل. إن المهام أو المشروعات 
الجديدة يمكن أن تزعجكء وقد تكون متوتراً حول تجريب شئ ما إذا لم تكن قد فعلته من قبل. 
إنك قد لا تحب المخاطرة» وتلتصق ها تعرف كيف تفعله. وما تستطيع التحكم فيه. ما الذي 


تكشاة من ا 
لاعب الفريق 
24-0 انك تحب أن تكون جزءاً من فريق» ومن المحتمل أنك دانما مندمجاً مع مجموعة بطريقة ما 


أو بأخرى سواء كرة قدم» رجبيء كرة سلة أو هوي. إنك ترى مزايا العمل مع آخرينء وأنك بحيوية 


ونشاط تسعى إلى آخرين تعمل معهم. إنك تجد متعة في تبادل الآراء والمناظرة التي تجري في فريق. 
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العمل بصورة مستقلة قد لا يشعرك بالراحة إلى حد ما حيث أنك تحتاج إلى طاقة وحيوية الفريق 
من حولك لكي تؤدي بأقصى إمكانياتك. 
19-2- إنك تكون سعيدا كجزء من فريق. وسوف تكون مسروراً إذا طلب منك العمل مع 
مجموعة. وتكون أيضاً على نفس الدرجة من السرور أن تعمل بمفردكء ولذلك إذا كان عليك أن 
تمضي يوماً أو يومين أسبوعيا للعمل في البيت سوف تجده تغييراً مرحباً به كبيئة عمل جديدة. 
11-1- من المحتمل أنك ترى نفسك مكتفيا ذاتيا وشخصية واسعة الحيلة والذي يستطيع أن يتناول 
الأشياء من الألف إلى الياء ويدير مفرده. من المحتمل أن لديك الكثيرمن قوة الشخصية. وليس 
ميالاً إلى حجب ال معلومات عن الكل. انك تحب أن تعمل بنفسكء وسوف تناضل من أجل العمل 
في مكتب أبوابه مغلقة. هل جربت تأثير تراكم مواردك مع زملائك ورأيت ما يمكن أن يفعله 
فريق؟ 

لاعب الشبكات 
24-0- تشكيل الإرتباط مع الناس سوف تمارسه بسهولة. إنك تحب الدردشة» أن تقابل أفراداً 
جدد وأن تجاريهم اجتماعياً. إنك تندمج مع العام وتهتم بالآخرين وها يفعلونه. سوف يكون لديك 
قائمة طويلة بالأشخاص الذين تعرفهم» ويسعدك أن تضيف إلى هذه القانئمة. ما هو المزيد الذي 
تستطيع أن تفعله لجعل هذه الشبكة تعمل بنجاح من أجلك ومن أجلهم؟ 
19-2- انك تدرك قيمة أن يكون لديك اتصالات وارتباطات. وبالتأكيد لديك مجموعة معينة 
من الناس الذين تظل على اتصال بهم والذين تقدرهم حق قدرهم. ومع ذلك ليست محفراً 
بقوة في أن تضيف إلى قائمة معارفك. لذلك سوف تنتهز الفرص طقابلة الناس الذين يأتون 


اليك بطريقة ما أو بأخرى بدلاً من أن تسعى أنت إلى استقطابهم بحيوية. الناس يممثلون أهمية 
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بالنسبة لك. ولكنك ليست في حاجة إلى إضافة المزيد إلى القائمة التي لديك. 


11-1- من المحتمل أن لديك عدداً قليل من الصداقات ذات القيمة حيث أنك لا تعتقد بأن العدد 
الكبير لا يساوي بالضرورة الجودة. الإحتمال الأكبر انك تحب أن يتم تقديمك انت بدلاً من أن تقدم 
أنت غيرك» وانك سوف لا تضع إجراء الارتباطات مع الناس على قمة جدول أعمالك. في موقع 
العمل» قد لا تعرف كل شخص حولك» ونتيجة لذلك سوف لا يعرفك كل فرد. هل فكرت فيما يمكن 
أن تفقده باستمرار عندما تضيق دائرة إرتباطاتك إلى هذا الحد؟ 
تذكر بأن هذه ليست أشياء منقوشة على حجر - أنها بوابة لإثارة التفكير حول ما يريده 
صاحب العملء وما يبدو أنه لديك» وكيف تريد أن يكون سلوكك. يحتاج العامل الناجح أيضا إلى 
أن يوصل إمكانياته ووعوده» وليس فقط يتحدث عنها. أيضا تذكر بأن هذه فقط بعض الصفات 
التي تحتاج إليها لي تكون ناجحاً. توجد أشياء أخرى سوف تأخذها إلى العمل والتي تكون ذات 
قيمة ومطلوبة. 
الخطوات التالية 
تعتمد عناصر الأداء المرتفع في موقع العمل على امتلاك مهارات هذه الخصائص. 
إنها سوف تجعل الطريق إلى النجاح سهلاً وميسورا وسوف تعمل على إحداث ذلك 


التحول من جيد إلى عظيم فيما تفعله. الإستمرار في أداء الأشياء بنفس الطريقة وتوقع 


نتيجة مختلفة. ذلك نوع من الجنون. الشخص الناجح حقيقة لا تكون لديه توقعات بأن 


الكتاب. هو ما تخلقه لنفسك خلال تصرفاتك وعقليتك الذاتية. إنه ما تفعله لنفسكء وما 


تفعله للآخرين. السر الحقيقي للنجاح يتمثل في تحديد ما تريده في الحياة. وبعد 


-36- 


ذلك وضع تلك الأهداف وأن تقبل 100 في المائة مسئولية الوصول إلى حيث تريد. 


انظر الآن إلى نتائجكء وتعرّف على ما يبدو أنك جيد فيه وماذا يعني. إدرس المجالات التي 
قد ترغب العمل فيها وتطويرها. سوف تكون فكرة حول أين تريد أن تركز مستخدماً الأدوات 
والأساليب التي سوف تجدها أثناء اجتيازنا مراحل هذا الكتاب. سوف تؤخذ كل خاصية بالدور 
وتكتشف في فصل مستقل. قبل أن تقرأ أي فصل أفحص درجتكء وفكر كيف يمكنك أن ترغب في 
التحسين الذي يتناول هذه الخاصيةء وأين سوف تركز. يتطلب الطريق من جيد إلى عظيم بذل 
المجهود. وسوف يوضح لك هذا الكتاب تمارين بسيطة وفعالة التي سوف تساعدك على الوصول 
إلى حيث تريد. التغيير بين يديك والشخص الذي يعتبر أكثر طلاقة في حركته وأكثر استعدادًا لتبني 
طرق جديدة في العمل وفي السلوك هو ذلك الفرد الذي سوف يتفوق ويحصد المكافأت التي 
يتطلع إليها. 

المقياس من جيد إلى عظيم 

قبل أن تواصل تحركك إلى الفصول التالية التي سوف تطلق العنان للأدوات» النصائح» 
والأساليب والتي سوف تسمح لك بتطوير المهارات التي تحتاج إليها لكي تكون مؤدياً رائع الأداء 
والحياة تحت أمركء انظر إلى المصفوفة وسجل عليها درجتك الحالية. حيئنذ اكتب بحروف وأرقام 
أكبر وأسود غامق أين تود أن تكون على ذلك المقياس. إذا كنت بالفعل تقف عند الرقم 9 اخرج 


من المقياس. التفوق في توقعات الأداء هثل في حد ذاته هدفاً رائعاً ولافتاً للجميع. 


E 


الاتجاه الايجابي 
الثقة بالنفس 
النشاط الحيوي 
ا محب للاستطلاع 
الإتصالي 

متخذ القرار 

ا مرونة 

لاعب الفريق 


لاعب الشبكات 



































الآن جاء الوقت بالنسبة لك لكي تتحرك في اتجاه أن تكون عظيماً وأن تستخدم الأدوات 


والأساليب للوصول إلى حيث تريد. 
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الفصل الثالث 
كيف تتعلم من الخبرة 


How To Learn From Experience 


"لا يوجد فشل. فقط تغذية مرتدة" 


التحرك في اتجاه التغذية المرتدة. وإدراك قيمة كل شئ يحدث» حتى عندما تكون نتيجة مختلفة 
عن تلك التي قد تكون في تصورك 

- لكي تذهب من جيد إلى عظيم يجب أن تتمتع بتواضع قبول التغذية المرتدة- 
وجهات النظر والآراء المخلصة من الآخرين. وشن ما قد تدركه على أنه نقد. النوع 
الأفضل من أعضاء الفريق هو ذلك الشخص الذي يوفر نقداً بنآء ومنطقياً. بالضبط 
كما لا تريد أن مدحك الناس بالنسبة للأداء الذي يكون عمليا دون المتوسطء فإنك لا 
تريد أيضاً أن يكون مديح الآخرين لك غير مخلص. الطريقة التي تساعد بها الآخرين 
على تحسين أدائهم» أن تخيرهم هما يؤدونه بصورة جيدة. والمجالات التي يمكنهم 
تحسينها. لا تكن ذلك الشخص امادح الذي يطري الناس» ولكن كن الشخص الذي يدفع 


الاس ال اتسن مستمر. نظم تقييم الأداء الدورية ( سنوية أو نصف سنوية) تمثل 
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فرصة لمراجعة ما تم أداؤه بصورة جيدة خلال الفترة» وما الذي يمكن أن يكون أفضل. قم بأداء 
الدور الذي يخلق مناخ التغذية المرتدة والمدعمة تبادلياً وسوف يتحسن أداء كل فرد في قفزات 


متتالية. 


لا يوجد فشل- فقط تغذية مرتدة. هذه واحدة من افتراضات «71 الل مسبقة. وأنها فى 


يعني أن الحياة عملية تعلم مستمرةء وأنه من الممكن أن تتعلم من كل موقف. نحن نتعلم من 
التاريخ» نتعلم من التأمل في أحداث الحياة: الأفعال والسلوك. نحن نتعلم من وجهات نظر 
الآخرينء والأفراد الذين يتعلمون أكثرء ويتعلمون أسرع هم الذين يطلبون آراء الآخرين» وخاصة 


أولئك الذين لديهم خبرات أكبر من خبراتك: ولديهم مدخلات تحظى بتقديرك. إنه من الجيد أن 


الواقع شئ ما مقبول على كل المستويات وا منظمات. يبدأ في المدرسة الأبتدائية ولا يتوقف أبداً إنه 


تعرف ما الذي جاء أداؤه حسناً وما الذي هكن أن يأتي أفضل. ومع ذلكء يحتاج الأمر مرونة معينة 
لأن تنصت وتقبل آراء ورؤى الآخرين. 


في مجال عملي الذي يتناول استقطاب الأفراد قابلت 07715 الذي كان قد رقى من 


© 
mM‏ دور المدعم للمبيعات الداخلية إلى دور تنمية الأعمال الخارجية. إنه أحد التحديات 
i‏ الجديدة التى تضمنتها الوظيفة الجديدة. وواصل عمله بصورة جيدة. مدير 


المبيعات الجديد ازء» كان يرافق ء۸1٥‏ ف معظم اجتماعاته مع العملاء. ف البداية كان Cis‏ 
متوتراً وإلى حد ما مستاءً مما أدركه على أنه تدخلاً محتملاً إلى أن فهم قوة أسلوب ا٤۸‏ عندما 
كانا يتركان بعد كل اجتماع مع العملاءء كان 7611 يعطي 7715 تغذية مرتدة مباشرة ومحددة 
حول أدائهء يخبره بأدائه الذي كان جيداً وما مکنه تحسينه فيما بعد. إنه كان لا يتطرق إلى أي 
من التفاصيل. عندما يكون قد انتهى» حينئذ يسأل 0715 عن كيف كان أداؤه أمام العميلء وفجأة 
وجد ٥۸‏ نفسه يعطي رئيسه تغذية مرتدة. لقد تعلم 07715 أن التواضع وأن الرغبة ال مستمرة 


في التحسين تجعل كل فرد مرناً في وجه التغذية المرتدة. 
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إنها تستند إلى المنطقء لذلك إذا كنا ذاهبين إلى التقدم من جيد إلى عظيم» وإننا نحتاج إلى 
أن نكون ساعين بقوة إلى البحث عن التغذية المرتدة من الزملاءء الرئيسء العملاء وأي فرد تتفاعل 
معه. إنها تعني أيضاً أنك إذا كنت في طريقك إلى أن تكون زميلاً ذا قيمة في اممنظمة» فإنك تحتاج 
إلى أن تكون شخصاً ما ذلك الذي يساعد الآخرين على النمو. هكن أن يتحقق هذا جزئياً من خلال 
الاستعداد لأن تعطي تغذية مرتدة دقيقة. وذات معنى. كيف تفعل هذا دون أن تصيب مشاعر 


اصدقائك بأذى وتدمر تقديرهم لذواتهم؟ المساعدة في يدك وساندوتش التغذية المرتدة. 
ساندوتش التغذية المرتدة 


تخيل موقف حيث تريد أن تشير إلى شئ ما والذي لا يسير على ما يرام في سلوك أو 
مخرجات عمل شخص ما آخر. دعنا نقول بأنه عليك أن تشير إلى زميل والذي جزء من عمله الذي 
قام به غير مرض. قد ينجح الإقتراب المباشر جيداً - "الإقتراح الذي أرسلته لي مليئ بالثغرات 
والأخطاء. لا هكنني أن أرسل هذا إلى خارج الشركة لذلك من فضلك أعد كتابتة". الشخص الأكثر 
قوة ثقة بالنفس سوف يأخذ هذا ببساطة. ومع ذلك معظم الناس سوف يشعرون بالإحباطء 
التحطيم» الإنهيارء الغضبء أو عدم التقدير إلى حد ما. إن ما قد يعني أنه نقد موضوعي للعمل قد 
يفسر على أنه نقد شخصي. 

5 أثناء أداء دوري في استقطاب الأفراد. قابلت ۸ه[ المدير العام في مصنع انتاجي. 
0 في مواجهة الأسواق المتغيرة امتد دوره الوظيفي واحتاج إلى أن يعمل عن 
5 قرب مع فريق المبيعات. م تكن لديه رغبة في العمل مع المبيعات حيث 

ينظر إليهم على أنهم هم الذين عرضوا شركته إلى الاضطرابات التي تواجهها. لقد نقل مكاتبهم إلى 
مبنى آخر مختلف. وقد فعل كل ما يستطيعه لكي لا يندمج معهم. كان رئيسه وزملاؤه يقولون 


له باستمرار أن ما كان يفعله كان خاطئاً وليس ف مصلحة العملء وأن تصرفاته كانت 
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تفصل بين ما يجب أن يكون مترابطاً وموحدًا. كانت التغذية المرتدة رسمية في الإجتماعات مع 

رئيسه. وغير رسمية في دردشته مع زملائه» وحتى بصورة أكثر في عدم الرسمية مع أصدقائه في 

الأماكن العامة. كانت استجابة 7018# الدفاع عن موقفه» وأصر على أنه كان على حق وأن التعاون 

امقترح ليس أكثر من تبديد للوقت. لقد أغلق كل الأبواب أمام التغذية المرتدة السالبة. وخلال 
كيف نعيد بناء نموذج تغذية مرتدة أكثر فعالية والذي يمكن أن يوصل الرسالة بطريقة 

تتسم بالكفاءة ولكن أقل عقاباً؟ سوف تكون الطريقة الأفضل متمثلة في "ساندوتش التغذية 

المرتدة" شئ ما يعمل كالآق: 

4 - ضع سياقاً إيجابياً عن طريق أختيار شئ ما قابل للمدح يكون جيداً في ضوء مفردات العملء 

السلوك أو الأداء. 

8 - ركز على ما هو خطأ. 

0 - ضع ال مشهد مع كيفية تعديل الخطأ بصورة صحيحة. 

كيف يمكن أن ينجح هذا في الواقع العملي؟ 

4 - أقدر الوقت الذي أمضيته للقيام بالعمل على تجهيزات ما قبل اجتماع بناء فريقنا.إلتزامك 

وتدعيمك للفريق شن ما سوف يساعدنا على تحقيق أهدافناء وأنا أعرف أن الآخرين ينظرون إليك 

كعضو أساسي في الفريق. 

8 - إثنان من استمارات الإستقصاء التي أجريتها 56ذ1ده كانتا حافلتين بالأخطاء. ومن ثم لم يكن 

من الممكن حسابهاء وبالتالي لم نستطع جمع كل البيانات التي نحتاج إليها في جلسة الغد. 

© - أنا أعرف أنك سوف تعالج هذا في الحال» حيث أنك سوف تريد أن تضمن أن برنامج الفريق 
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تعلم كيفية تناول التغذية المرتدة السلبية 


إنه من السهل دانما أن تقبل ال مديح بدلاً من التعامل بالتغذية ال مرتدة السلبية. تذكر تقارير 
المدرسة المرعبةء وكيف كان يبدو دائماً أن الآباء يركزون على التصرفات السيئةء بدلاً من تلك التي 
كانت جيدة؟ الإحتمال في الحياة أن التصرفات السيئة هي التي تتقدم الصفوف وتسلط عليها 
الأضواء. قرر الآن أن استجابتك إلى هذا سوف تكون متمثلة في الترحيب بالفرصة التي تتيح أداء 
الأشياء على الوجه الأفضل. 

لكي تأخذ الموقف الدفاعي انطلاقاً من رد الفعل بالنسبة للتغذية المرتدة غير المريحة استخدم 
حب الاستطلاع كطريقة لاستقبال هذه الأنباء بطريقة إيجابية. يمكنك أن تقول "كيف تقترح أن أغير 
هذا"؟ كيف يتم تناولتها بصورة مختلفة ؟ ماذا يمكني أن أفعل المرة القادمة للتحسين؟ 

الاستجابة الأساسية تعني شكر الناس الذين يقدمون النقد البنَّاء. هذا نوع من الاسترضاء 
كما أنه أمين. "اشكرك على تعليقاتك". إذا اعتقد أن النقد الموجه خاطئء. قدم الاستجابة الايجابية 


وإبدأ كالآ 


0: 


"إنني أقدر ما تقوله وأتساءل رها تكون هناك طريقة أخرى لدراسة هذا". 
التغذية المرتدة غير المباشرة 
التغذية المرتدة المقيدة ليست دانما كلاما أو كتابة. أحيانا تكون موجودة. ولكن ليست 
ظاهرة بوضوح. وتحتاج إلى البحث عنها. تتمثل طريقة العثور عليها في التوافقء أن 
يكون لديك وعي يقظ لما تراه» تسمعه أو تلاحظه في ضوء التفاعلات اليومية. يمكن أن 
ترسل لك الرسائل البارعة من زملائك» وأنت مجرد انك لا تراها. يمكن أن تكون مثل 
هذه السيناريوهات عبارة عن اشتراك الزملاء في تناول فناجين من القهوة أو الشاي معاً دون 


1 


أن تدعى أنت معهم. يمكن أن تكون فى صورة اجتماعات تحدث دون أن يبدو أنك قادر أبد 
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على المشاركة. قد يتم تبادل البريد الألكتروني هنا وهناك. وأنت غير موجود على قائمة التوزيع. رما 
علاقة بريدك الألكتروني مع الآخرين ليست قوية كما يجب أن تكونء وانت فقط م تلاحظها. اعط 
اهتماماً عن قرب إلى ما يحدث حولك. ركز على تكرار بريدك الإلكتروني مع الزملاء ولاحظ اللغة. 
هل هي قصيرة وفي الموضوع., أم هي تعترف وتقدرك كشخص؟ 

خذ وقتك لكي ترى وتسمع ما حولك. ما الذي يجري في دائرتك الحالية والذي متل تغذية 
مرتدة تتناول كيف يراك الآخرون؟ عندما يقول الناس الكلمات الصحيحة مثل: "دعنا نتقدم 
ونؤديها" أو "سوف لا يكون ذلك مشكلة"» رما تكون لغة أجسادهم متناقضة مع لغة أقوالهم. كن 
يقظا لأي حالات عدم مسايرة أو تناغم» والتي يمكن أن تشير إلى أن لديك مشكلة. 

نقطة بداية التغيير ذي الدلالة تتطلب القبول بآراء الآخرين» وأنك سوف تكون متقبلاً إلى 
حد كبير لتغذيتهم الممتدة إذا اتخذت الخطوات تجاه تقدير إختلافاتهم. 

فهم إختلافات الآخرين 

تذكر إحباطات القيام بتعاملات تجارية مع الآخرين الذين لا يبدو أنهم قادرون على شرح 
ما يريدون؟ طريقتك في تلقي واستيعاب ال معلومات قد تكون في حاجة إلى حقائق. معلومات, 
بيانات» تقارير. توايخ» وأوقات. قد تكون متعاملاً مع شخص ماء فقط لا يعطيك ما تحتاج 
إليهء إنه يتحدث عن نظريات» أفكار.ء خططء بينما أنت في حاجة إلى أن تدخل إلى جوهر الموضوع, 
معنى أن توضع الخطط موضع التنفيذ حيث مكانها الصحيح. تناضل دوائر الأعمال لتفعيل 
العمليات والنظم» وبعد ذلك تسمح للمفكرين الاستراتيجيين بتناول الهيكل التنظيمي والنطاق 
للحصول على الأشياء المطلوب أداؤها ولتطوير طرق عمل جديدة. هل سبق لك أن وضعت في 


موقف حيث طلب منك رئيسك أن تخطط لعقد إجتماع. تخطط للؤتمر. تصدر أوامر شراء تطبق 
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مشروعاً ومع ذلك لم يعطك المعلومات الكافية لأداء المهمة على وجه صحيح؟ إما أنه يكون عليك 


أن تتقدم وتخاطر بأدائها حافلة بالأخطاءء أو يكون عليك أن تغضبه وتجبره على إعطاء تفاصيل 
جوهر الموضوع. يوجد عدد من الطرق التي من خلال اللغة المختارة بدقة وبحرص سوف توفر لك 
المعلومات المفقودة. إنك تحتاج إلى أن تخترق الغموض باستخدام المواصفات وبتحدي البيانات غير 
الصحيحة التي تؤدي إلى الإضطراب. 

تتمثل نقطة البداية الأفضل أن تدرب نفسك بصورة صحيحة الآن لإدراك أن الناس تتناول 
البيانات بطرق مختلفة. إنها تفكر على وجه مختلف كما أن 21,2 قد أنشأ تعريفه الذي تناول 
أنماط التفكير التي أطلق عليها النظم التمثيلية. عندما تدرك بأن هذه موجودةء تستطيع أن ترفعها 
إلى مستوى الوعي الشعوري. وتبحث عن التلميحات إلى الطرق التي يفكر عن طريق الناس 
الآخرون. 
النظم الأساسية هي: 
1- الرؤية البصرية. 
2- الاستماع. 
3- الأحاسيس. 
4- السمعي الرقمي. 

1 - الرؤية البصرية 

الناس المبصرون يرون الأشياء. إنهم يفضلون أن يروا الصورء ويفضلون أن يروا الأشياء كصورء 
تخيلات. خطط أو أشكلاً بيانيةء لذلك فإنهم سوف يحبون الألوان» السبورات الورقية والصور 
الفوتوغرافية. 

العبارات لدى الناس البصريين في الأنماط اللغوية سوف تتضمن: 
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أنا رأيت ما تعنيه 
تبدو جيدة بالنسبة لي 
تظهر لي 

جيدة التعريف 

صورة ذهنية 

ارسم صورة 

العين الذهنية 

إحصل على منظور 
مرئية بوضوح 

اكشف الحقائق 

اظهر البياتاة 

ضعها تحت بؤرة التركيز 
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أحصل على صورة واضحة 
2- الاستماع 
جمهور المستمعين يسمعون الأشياء. الصوت هو أسلوبهم المفضل للتفاعل مع العام. لذلك 
فإنهم قد يسمعون الكلمات بدلاً من أن يروها على الصفحة, قد يتعلمون بصورة أفضل من خلال 


الموسيقى وخلال التحدث. سوف يكون الصمت مكانا قاحلاً بالنسبة لهم. 
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أدرك عندما تتحدث إلى جمهور المستمعين عن طريق الإنصات الهادف إلى أنماط لغتهم التي 


انني اسمع ما تقوله 

لهذا صدى معين بالنسبة لي 
موسيقى بالنسبة لأذني 
يتناغم معي 

دردشة فارغة 

يكون مسموع الكلمة 
اعلان الأخبار 


۾ يسمع عنه من قبل 
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يصرح برأيه 
3 - الأحاسيس 
الأفراد الحسيون هم أولئك الذين يجدون متعة في اللمسء الإتصال ا ماديء والدليل 
ا لملموس. إنهم يحبون أن يتذوقواء أن يشمواء وأن يكون لديهم الدليل حول ما يمكن أن يكون 
أمامهم. إنني أعرف مدرباً يزور متجر الألعال الورقية» مورد المواد الكتابية. قبل جلسات 
التدريب» وتشتري أقلام حبر ضعيفةء أقلام رصاصء أساتيك (ممحاة). وقطع غيار لبعض 
الأدوات لتضعها على الطاولة أمام المشاركين في الدورة التدريبية. إنه يراقب من يستخدم هذه 
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الأشياءء وفي نفس اللحظة تعرف أحاسيسه (أو أحاسيسها) من طريقة الاستماع. 
تلميحات أخرى من أصحاب الأحاسيس سوف تظهر في انماط لغتهم أيضا. انتبه إلى : 
© ادراك الحقائق 
# أن تظل على اتصال 
© الحصول على الإحساس با موقف 
© وضع كروي على الطاولة 
© العمل يداً بيد 
# إنها تغيب ذهني 
# دعنا نلمس القاعدة 
© الشعور بدوار الرأس 
© إدراك الحقائق 
© البناء على أسس قوية 
© يمشي بخطى خفيفة إلى داخل الشبكة 
# يزيل الطريق الخاطئ 
4- السمعي الرقمي 

أعضاء فئة السمعي الرقمي يحبون أن يدركوا العام من خلال خطوات» إجراءات» وتداعيات. من 

ا محتمل أن لديهم حوارات داخلية مع أنفسهم, وفي الواقع يمكنهم أن يضبطوا أنفسهم وهم يتحدثون 


إلى أنفسهم. الحوار الداخلي يحدث باستمرار. إنهم يحبون أن تكون للأشياء معنى» وسوف 
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يتنقلون بسرعة عبر النظم التمثيليةء ويشترون قطعة من كل شئء طالما تساعد في انشاء الهيكل 
الذي يحتاجون إليه. 

الكلمات التي يدعمونها سوف تتضمن: 

يجرب 

الوضوح 

الهيكل 

التفكير 


> »« >» GGG ® ¢ 


ماذا عنك؟ 

قبل أن تبدأ في اكتشاف أسلوب تفكير الآخرينء في البداية إعرف نفسك. أحسن طريقة 

لتحسين تعاملاتك مع الناس ف دائرة عملك أن تتدبر الأمر حول طريقتك المفضلة في التفكير. فيما 

يلي بعض العبارات لكي تدرسها والتي سوف تمهد الطريق أمامك لمعرفة نفسك. اقرأ العبارة» اسأل 
نفسك "هل هذه تتلاءم عن قرب معي"؟ بعد ذلك اكتب "نعم" أو "لا" 

العبارة نعم/ لا 

1 | إنني اتخذ قراراتي استنادًا إلى الحس الباطني والغرائز 


2 | أحب أن أشارك مشاعري مع الآخرين 


3 | أحب لس الأشياء وحساس تجاه المكونات في حياتي 


4 |أتأكد من أنني ألمس مشاعر الآخرين في الفريق 
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"نعم": الأسئلة 1 -4- هذه كل التفضيلات للأفراد الحسيين. إذا كنت تدعم هذه التفضيلات» فإنك 


تحب أن تكون حدسيًاء وسوف تنصت إلى النداء الغريزي الداخلي. هذا التفضيل الحسي هكن أن 





انني أفكر غالبا في كيف تبدو الأشياء بالنسبة لي 

إنني اتصل بقوة عن طريق ما أرتديه وكيف أبدو 

غالبا أستطيع أن أرى وجهة نظر شخص ما آخر 

انني أستجيب بشدة إلى الطريقة التي تبدو بها بيئتي والألوان 
ا مستخدمة 

إنني متناغم جداً مع الأصوات التي حولي 

في المناقشات اتأثر بنغمة الصوت الخاصة بالشخص الآخر 
إنني اتخذ قراراتي لمعرفتي ها له الإيقاع الأفضل 

يستطيع الناس أن يقولوا ما أفكر فيه عن طريق نغمة صوتي 
إنني أتصل باستخدام الكلمات المختارة بدقة 

أحب أن أفهم الأشياء من خلال الحقائق والبيانات 

إنني أقرر بالتركيز على تحليل الحقائق حول الموضوعات 
إنني اتأثر بالمنطق السليم في حوار الشخص الآخر 


يترك الآخرين حولك في حيرة إلى حد ما حول الأسباب وراء أفكارك وقرارتك 


"نعم": الأسئلة 5- 8- هذه كل التفضيلات للأفراد ذوي الرؤية البصرية. إذا كنت تدعم هذه 
التفضيلات» حيئنذ من المحتمل أنك ترى العام في صور. وأنك تتعرض للملل من المناقشات الطويلة 


التي تعتمد فقط على الكلمات. سوف يتضمن استخدامك لأسلوب 6هزه20:7685 دائماً صوراً الواناًء 


رموراء جرافيك. بالنسبة لك» يوجد في الحياة الكثير بخلاف الكلمات والأرقام. 
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"نعم": الأسئلة 9- 12- هذه تفضيلات الأفراد ذوي الميول إلى الاستماع. سوف تكون ذلك الشخص 
الذي يستطيع أن يشرد ذهنه في حالة الضوضاء من حوله» وتحب أن تتعلم عن طريق الاستماع. 


حولك. إنك سوف تساير نغمة الصوت التي يستخدمها الآخرون. 


"نعم": الأسئلة 13- 16- إنها تفضيلات أفراد السمعي الرقميء أولئك الذين يحبون الهيكلي 
التحليلي حول ما يفعلونه. سوف تحب أن يستند قرارك إلى بيانات موضوعيةء وأنك من المحتمل 
أن تتجول عبر النظم التمثيلية الأخرى» ومن ثم سوف تكون مستخدما للأحاسيسء» التفكير والرؤية 

بالترتيب لتحصل على الإجابة الصحيحة. 
احسب حالات استجابتك "نعم" للعبارات» وسوف تبدأ حيئنذ في تشكيل صورة حول أن 

الأفراد الآخرون 

الآن بعد أن أصبح لديك حالات البصيرة النفاذة إلى العدسات التي تستخدمها لرؤية 
العالم. فكر في دراسة الأفراد الآخرين. إبدأ الآن تماما في التمعن بالنسبة للتلميحات في 
لغتهم. عندما تعرف كيف يفضلون التفاعل مع العالم» إجعل الأمر أكثر سهولة عليهم باستخدام 
لغة اختياراتهم. كن حساساً بالنسبة لأولئك الناس الذين انماط تفكيرهم مثل هذا. عندما 
تكون واعيا بكيف يفضل الناس أن يفكرواء فإنك سوف تعمل على توسيع دائرة مرونتك 
وتأثيرك» وهذه القدرة للتكيف مع الظروف المختلفة هي ما سوف يضيف إلى قيمة اتصالك. 
سوف تشعر بالمزيد من اللمس» وسوف تسمع ما يجري حولك. وترى ما تحتاج إلى فعله فيما 
يايء وتقرر ما هو بداخل الطريقة ال مهيكلة وال موضوعية. يمثل اكتشاف اسلوب تفكير الآخرين 


الخطوة الأولي في اتجاه أن تضع نفسك في مكان وظروف شخص ما آخر. اعمل على تكامل هذا في 


5 


اساليبك لبناء الألفةء وسوف تكون ذلك المؤدي المؤكد في انجازه في دائرة العمل. إذا كنت لا تزال 
غير متأكد. ضم كل النظم التمثيلية إلى أنماط لغتك. على سبيل المثالء تستطيع أن تقولء "أستطيع 
أن أفهم ما تعنيه بهذاء واستطيع أن اكتشف الفرق في نغمة الإحصاءات والبيانات التي توفرها. كل 


هذا يدق الأجراس بالنسبة ليء وأنا استطيع أن أشعر بأننا نسلك الاتجاه الصحيح". 


اتخذ القرار الآن لكي تصبح قوي الملاحظة. إذا كنت بالفعل ذا عيون حادةء وذلك الشخص 
الذي يلقي الضوء على الأشياءء قرر أن تضبط ايقاع تلك المهارة إلى مستوى أعمق. لاحظ التفاصيل 
حول الناس والبيئة. على سبيل المثال» فكر في الإجتماع الذي حضرته حديثاً وتذكر من الذين كانوا 
حاضرينء وماذا كانوا يرتدون. تخيل بأنك تصفهم إلى شخص غريب. كم يمكن أن تكون التفاصيل 
التي تستطيع تذكرها؟ الآن تذكر إحدى العبارات الأساسية التي قد استخدموها. الآن فكر حول 
كيف كانت حجرة الإجتماع» الصور التي على الحيطان» وألوان الكراسي. 

كن مستعداً لتحديد أنماط اللغة لكي تكون مستعدًا لتتخذ الإفتراضات الصحيحة حول 
طريقتهم المفضلة في التفكير (الكيفيات أو الشكليات» إذا أردت مصطلح N1۲‏ الصحيح). 
استمع بشدة. وانظر بشدة: إلى الأشياء التي م يسبق لها ملاحظتها من قبل. تأمل بعمق فيما 
قد تسمع وقد ترى. ماذا هكن أن تعني» وكيف هكن أن تغير سلوكك للتكيف معه؟ على 
سبيل الممثال» إذا اكتشفت أن شخصا ما لديه تفضيل الرؤية البصريةء لتصبح أنت نفسك مثل 
ذلك. استخدم نفس نمط اللغة. وعندها تحقق بالفعل خطوة إلى الأمام. انطلق استناداً إلى 
المقدمة المنطقية بأن الشخص الأكثر مرونة يسيطر على النظام» تصبح ذلك الشخص الذي 
يعمل بصورة جيدة مع اختلافات الآخرين» لأنك قد أصبحت على درجة من الذكاء تكفي أن 


حلط عله الأضواء: 
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كانت 74074 أحد عملاقء مدير الموارد البشرية في شركة هندسية مركزها الرئ 


في بريطانياء والتي كانت مقتنعة بأن رئيسها كان يتخذ القرار الخطأ فيما يتعلق 





بالعمالة الزائدة. على الرغم من انها قبلت بأن التكاليف تحتاج إلى تخفيضء وأنه 

يجب التضحية ببعض الوظائفء فإنها م تتفق مع القائمة التي أعدها المدير العام الإداري. أعتقدت 
5 دائرة العمل سوف تعافيء إذا جاء اسم مدير المبيعات :747 بين الوظائف التي يتم الإستغناء 
عنهاء وإذا اعتمد المدير العام على فريق المبيعات مفرده. كانت تفضيلاتها حسية وكانت مناقشتها 
المنفتحة تمر عبر هذه السطور”اشعر بأننا نتخذ القرار الخطأ هنا. لقد عملت مع 6601© عن قرب 
لبعض الوقت الآنء وأن ما يفعله يستند إلى أسس جامدة. إنني أخشي أن الفريق سوف يفقد قائداً 
ولا يعمل أو يتصل كما هو مخطط أو مأمول. إنهم يعتمدون على 7 وأسلوبه في الإدارة الذي 
يتناغم مع حاجاتهم. اشعر بأننا في حاجة إلى التفكير في هذا ونفعل ما سوف يكون الأ 
لتحقيق مثل هذا الفريق المتماسك ف انسجام» والذي على صلة مكان السوق” 

607 وتفضيلاته السمعية الرقمية» م يكن متأثراً بالمناقشات التي كانت تبدو له أنها 
مفتقرة إلى المنطق والإطار الذي كان سوف يساعد دائرة العمل على تحقيق أهدافها. كانت 
استجابته على طول السطور التاليةء ”لقد فحصت كل الحقائق وحللت أرقام المبيعات ف الشهور 
الإثنا عشر السابقة. بينما يؤدي 1472 عملاً جيداً في مكان تسويق صعب إلا أنه فشل ف تأمين 
احجام المبيعات والهوامش الربحية التي نحتاج إليهاء والتي تمثل الآن مصروفات إضافية باهظة لا 

م تكن هاتان الشخصيتان مرتبطتين عند أي مستوى. لي تعبر ©7100 الجسر الذي يفصل 
بينهما إحتاجت إلى أن تقدم مناقشاتها بلغة السمعية رقمية التي سوف يقدرها#إهء6. لو أنها 
قالت» ” لقد حللت بيانات المبيعات بالنسبة للشهور الإثناعشر الماضيةء وكان من الواضح لي تماما أن 
مساهمة 717 مرتفعة الحيوية ومرتفعة التأثير. لقد فحصت تدفق المبيعات. وحددت خمسة عقود 
كيرة سوف تكون ف خطر إذا سمحنا لمدير المبيعات 717 أن يترك العمل. الإبقاء عليه سوف 


5د 





يضيف ربحاً في الأجل القصيرء وعقود جديدة في الأجل الطويل» وسوف يوفر المزيد من الاستقرار 
اللطلوب للفريق الشاب”. هذه الإستجابة معقولة ومنطقية وتعتمد على الحقائق. 

سوف تكتشف خصائص العاملين المثاليين في دورهاء وسوف أضعها تحت أضواء البرنامج 
اللغوي العصبي(N1۶)‏ الكاشفة. قد تختار أن تشق طريقك بسرعة وبدقة خلال الفصول واحدًا 
بعد واحد» أو قد ترغب في أن تبدأ ما تفعله بصورة أفضلء لكي تفهم لماذا ما أنت جيد في أدائه 
هو ما تفعله في الواقع. رها تختار أن تبدأ بذلك الذي تشعر معه بعدم الراحةء وتبدأ في فهم كيف 
تخطط للتغيير. إن الأمر متروك لك. توجد طرق كثيرة للنجاح» ولذلك اختر الطريق الذي يناسبك 


بصورة أفضل. 


تذكر: لا يوجد فشلء فقط تغذية مرتدة. استخدم هذا كخطوة في اتجاه أن تكون عظيماء وباشر 
التغيير إلى قبول التغذية ال مرتدة من الآخرينء وايضا الاستعداد لمشاركتهم تغذيتك المرتدة البناءة 
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الفصل الرابع 
الاتجاه الايجابي 


Positive Attitude 


المخرجات الإيجابية 
"لدي الناس كل الموارد اللازمة للنجاح" 

هذا الذي هثل حجر الزاوية في تفكير البرمجة اللغوية العصبية N1۲‏ واحد من أهم أدوات 
التقوية. انك تستطيع أن تفعل أي شن تحبه إذا اعتقد فيه أو آمنت به. إذا أردته بصورة كافية, 
سوف تجد طريقة ما إليه. لقد حصلت على ما تحتاج إليه» لكي تحصل على النتائج التي تريدهاء 
كل ما عليك أن تفعله أن تعرف كيف تستخدم مهاراتك. تنجح دوائر الأعمال» بسبب الإعتقاد 
الداخلي بأن أفرادها يستطيعون أن يفعلوا ما يقولون أنهم سوف يفعلونه. إذا كانت نقطة بدايتك 
تتمثل في الخوف المرعب بأنك قد تفشل ف الأمتحان» أو لا تفوز بال مناقصة. فإنك قد سمحت 
بتسرب الكثير من قوتك. اطلاق الإعتقاد في الذات» حتى عندما يبدو الموقف أنه يتهاوى أمام 


الحقائق» سوف تحقق دائماً النجاح. 


2555 


Dargon‏ ننطو[ء صاحب مبادآت وقائد أعمال عالمية يقول: 


"إنني ابحث عن الاتجاه الصحيح... وبصفة خاصة ابحث عن الأفراد الذين 
هم على استعداد لتحمل ال مسئوليةء ويكونون محاسبين عليها. إنني أحب 
الأفراد الذين يريدون أن يقاس أداؤهم بوضوح والذين يفهمون ما هو 
النجاح. انني ابحث عن ذوي الاتجاه التفاؤلي الذين يستطيعون أن يفعلواء 
"ولا يقولون أبداً حظ" والذين يقنعونني بأنهم سوف يفعلون ما يلتزمون 


به ف كل مرة:" 








عبر عن الإهان بالذات 


كم تود أن يحيط بك أفراد مرحون مبتهجونء الذين يبدو أن لديهم حلاً لكل شئ؟ الأفراد 
الإيجابيون» البناءون الذين يستطيعون إعادة بناء أي موقف لي يكون هناك حل بدلاً من مشكلة 
مرحب بهم في أي شركةء طامما أن حلولهم قائمة على التفاؤل الذي يستند إلى الحقيقة وليس على 
الحماقة. إذا أردت أن تكون مقدراً بصفتك عضو فريق إيجابي وملتزم والذي يجاري اتجاها إيجابياً 
مع تماسك في تحقيق الأداء. لذلك خذ الوقت الكافي لإستيعاب اهان وتأكيد الذات وترجمة ذلك في 
عملك اليومي. 
اجريت مقابلة مرة مع شخص ما لوظيفة ”مدير المبيعات” وكنت مرتابة حوله حتى 


قبل أن أبدأ. لقد الغى لقاءين سابقينء وتساءلت إذا ما كان مهتما حقيقة أم لا. ثم 





ترتيب اللقاء الثالث» وم يكن بعيداً عن البداية العظيمة. 

عندما قابلته» ف نفس اللحظة سيطر على الموقف. كان قد أعد تقديم 
011 متميزاً حول نفسه وحول الشركة التي كنت استقطبه من أجلها. 
قد استخدم كل ذرة من مهاراته لانتاج قطعة عمل عالية الجودة وكان هذا يتفق 
مع التأكد الكامل بأنه الرجل الصحيح للوظيفة. أعطاه هذا الترابط تركيز من 
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الصعب تجاوزه. لقد حصل على الوظيفة وترجم يقينه الإيجابي إلى تطوير دائرة العمل في وظيفته 
الجديدة. 

استخدام أساليب N1۶‏ لتطوير نظرة أكثر إيجابية سوف تعني أنك تدعم الإختيار في حياتك, 
بحيث تخلق الحياة التى تريدها بدلاً من مسايرة الحياة التى وجدت نفسك فيها. 


Pura Vida 


يبدو بعض الناس كما لو كانوا ينتجون الطاقة والحيوية» وأنهم ينقلون هذا التدعيم البدني 
إلى الآخرين. إنهم يفيضون بالحيوية» متحمسون» وإنهم يتقدمون الزحام هنا وهناك. إنهم 
يعملون على تحسين أداء كل الناس الذين حولهم» لأن حيوتهم عندما يشاركونها الآخرين يبدو أنها 
تتضاعف. في ساحل العاج عندما يقابل الناس بعضهم بعضاء يقول كل منهم للآخر "?انا "Que‏ 
بمعنى كيف حالك؟ وتكون الاستجابة المعيارية والآلية 77142 212 بمعنى "إنها حياة عظيمة". 
الناس الذين لديهم إعتقاد طبيعي بأن الحياة 17142 52نا2 هم أولئك الذين سوف يجدون ما 
يتوقعونه. 

ومع ذلك. كن حريصا من مبددات الطاقة الحيوية ومن عقبات الطاقة الحيوية. أولئك 
الذين يرون المتاعب في كل مكانء والذين يتركونك محبطاً مكتئباً متمنياً أنك لم تكن لتمضي معهم 


أي وقت أبداً. كيف تحمي نفسك من الطاقة السلبية للآخرين؟ 


Gareth Jans‏ مدير الشركة الاستشارية 15[ ع1مم»ء2 يقول: 
"كن دانئما ايجابيا- حتى عندما تقول اشياء سلبية! 


تحتاج إلى (10) "استطيع أن أفعلء لكي تشفي من أنا لا أستطيع أن أفعل - السلبية 
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انطلق مع النية الإيجابية 


عندما تشرع في عمل أي شئ, ابدأ مع توقع النجاح. عند إدراك أن الحياة يمكن أن تكون 
نبوءة تحقق ذاتهاء اصنع مستقبلك بالطريقة التي تنطلق بها. 

قرر ما سوف تفعله لكي توزع المزيد من الرسائل الإيجابية. فكر في ماذا تقول عندما يقول 
لك الناس:"كيف حالك" انني مستعدة على الرهان بأن لديك بعض أنواع الاستجابة في ترسانتك. 
قرر هنا والآن بأن مخزونك في الترسانة قد ذهب إلي الأبد. اختر الحالة التي تريد أن يدركك عليها 
الناس» وقرر انك سوف تكون دائماً ايجابياء متحمساً ومبتهجاً. هذا ليس بطريقة مصطنعة وسهلة 
الانكسارء ولكن بإخبار ذهنك الباطني باستمرار بأنك تشعر بالتألق والتميز إنها سوف تصبح 
حقيقة. من السهل أن تنزلق إلى طرق الإهمال مع لغة كثيرة التذكر وتكرر بأن الشخص ذو المرونة 
العظيمة هو الذي يحكم ويتحدى نفسه أن يكون مختلفاً. 

هذا الاتجاه والتوقع الإيجابي يطبق على ال مشروعاتء الخططء التدريب» والندوات» والتي 
تشكل جزءاً من عملك. المرة القادمة عندما تدعى إلى مؤتمرء برنامج تدريبيء» أو ندوةء اجعل نقطة 
البدايةء"سوف يكون هذا عظيما وسوف اتعلم شيئا ما منه" إذا كنت في طريقك إلى مقابلة زملاء أو 
عملاء جدد» قبل اللقاء ضع أطاراً حول الفكرة بأن "إنني متأكد بأنه سوف يكون لديهم خبرة ذات 
قيمة ينقلونها إلى دائرة عملي»وسوف يكون لديهم شئ جيد لتقديمه". عندما تجلس في مقعد 
الإمتحان» إعرف بأنك سوف تنجح واهتم بإجاباتك جيداً. 

وغموما إذا اعفقفدت أن الأقعباء نوق تكون دند للوقنة: عساذة وف 
تجد ما تتوقعه. غير طبيعة توقعك. إلي شئ مايحمل معه الأمل 


والإحساس بالتفاؤل. اجعله نموذجاً. فكر في شخص ما تعرفه الذي يكون 
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مبتهجاً والذي لديه القدرة على تحويل كل شي إلى فرصة: بدلاً من ممر مملوء بالأشواك. انصت 


إلى اللغة التي يستخدمها مثل هؤلاء الأشخاص» وراقب كيف يبدون. وبعد ذلك إفعل كما يفعلون. 


Thomas Edison‏ قال: 
"أنا لم أفشل 700 مرة. لم أفشل أبداً... لقد نجحت في اثبات أن تلك 700 
أجد الطريقة التي تنجح بالتأكيد." 








سحر اللغة الإيجابية 


إبدأ كل محادثة وكل قطعة إتصال بإفتراض أنك سوف تنجح وتحصل على ما تبحث عنه. 
عندما تدرس منهجك " تصرف كما لو" سوف تنجح. يعني هذا أن اللغة التي تستخدمها تحتاج إلى 
أن تكون نظيفة ودقيقةء لا تترك مساحة للشكء تلك ١‏ لتي يزحف إليها عدو الفكر الإيجابي. 

على سبيل المثال» "لو" ليست كلمة مساعدة أو معاونة للحصول على ما تريد. لكي تقولء "لو 
حققت رقم مبيعاتي" أقل قوة كثيرا منء"عندما أحقق رقم مبيعاتي". لو تقرر أن تدخل في تعاملات 
معي لا تعمل بنفس كفاءة, "عندما تقرر أن تدخل في تعاملات معي" هذه اللغة التي تتسم بالرقة 
تنجح بطريقتين. إنها تقنع ذهنك الباطني بأنها حقيقةء وإنها تعمل على انزلاق هذا التأكيد إلى 
ذهن من تتحدث إليه. لا يستطيع الذهن الباطني أن يستوعب ما هو سلبي. وهو يعمل كخادم 
للذهن الواعي من خلال واجب متابعة الأوامر. يعني هذا أنك عندما تصدر إليه التعليمات» 


"عندما تصلني الترقية" و"عندما أنجز موعدي النهائي" يدرك الذهن هذا على أنه حقيقة. 
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عندما تعمل مع زملاء عملاء أو موردين» تتمثل الطريقة التي تشجع بها استجابة إيجابية 
على افكارك ومقترحاتك أن تصوغها في نوع اللغة التي سوف تعني أنك تميل إلى أن تنصت وأن 
تقبل. شكّل العبارات التي سوف تساعدكء على سبيل المثالء حاول تضمين لغتك بعض الآق: 
© الأخذ في الإعتبار كل الفوائد 
© إنك تستطيع أن تتعلم 
© من المحتمل أنك تعي هذا 
© أعرف أنك تتساءل 
© قبول الفوائد 
© الترحيب بالمناهج الجديدة 

استخدام هذه اللغة الإيجابية التي تفترض القبول التي تحطم الحواجز التي قد تقف حالئلاً 
بينك وبين النجاح. أفضل الأفراد في المنظمة هم الفائزون. إنهم يتوقعون الفوز وإنهم يتخطون 
بحيوية العقبات التي تواجههم. 

وضع الأهداف شن ما سوف يواجهه كل فرد إن آجلا أو عاجلاً. يسألك شخص ما ماذا سوف 
تنجزه» عليك أن تضع اسمك أما على رقم مبيعات أو تاريخ نهائيء على سبيل المثال» عندما تكون قد 
أنهيت انجاز مهام محددة. سوف لا يشكرك أحد عندما تكون حذراً وتعطي رقماً أو تاريخاً والذي 
لا يعتبر بطريقة ما امتدادًا لقدراتك ومهاراتك. الآن جاء وقت أن تكون شجاعاً أن تكون ايجابياً 
وأن تضع هدفاً وتوقعاً والذي يكون ايجابياً وكما أخبر أحد عملائي فريقه. "النجاح لا يعني عدم 


الفشل.بينما لا تريد أن تتراكم عليك حالات فشلء ومن ثم» تكون مسئولا عن احداث اضطراب ما في 
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مجالات أخرى داخل دائرة العمل فإنك تستطيع أن تستخدم هذه اللمرة لوضع توقعينء الأول 
سوف يكون رقم أو تاريخ نهائي متفائل. والذي سوف يتحقق إذا سارت كل الأمور على ما يرام. 
التاريخ أو العدد الآخر. سوف لا يزال رقماً طموحاً ولكن سوف يكون ذلك الرقم الذي يوفر توقعاً 
بأن الظروف تتغير. الأساس الحقيقي للنجاح يتمثل في هدفك الشخصي في الشروع مع الاعتقاد 
والقناعة بأنك تستطيع تحقيق ايسر المستحيلات بصورة جيدة. الفائزون في دائرة العمل هم 
أولئلك الذين يعتقدون بأنهم سوف ينجحون. 


إعادة تشكيل إيجابية 


لدي بعض الناس مهارة فوق عادية فى تعديل مسار المواقف وتغيير ردود أفعالهم التى من 
المحتمل أن تكون مدمرة إلى سياق إيجابي. عندما تفعل هذا فإنك تغير المحيط أو الإطار حول 
الحدث. 

يضع الممارسون للبرمجة اللغوية العصبية 711:9 قصصاً عظيمة انطلاقاً من الرغبة فى إعادة 
التشكيل» القدرة على إحداث تحول فى طبيعة المشكلة. يتمثل كل ا معني فى السياق التابع» حينئذ 
سوف يتغير المعنى. الأفراد العظام فى دوائر الأعمال قادرون على تغيير السياقات» العملية أو 
الهيكل. لكي يمكن تحريك مهما يحدث من المعني وال مخرجات السلبية إلى إيجابية. 

بالأداء المتماسك لخبراتك لكي تقودك إلى نتائج أعظم. سوف تكون مدعماً للحصول 
على نتائج أفضل. بالتأكيد هذا هو المفتاح إلى تحقيق مسار مهني إيجابي وأكثر نجاحا؟ ألا 
يمكن أن تحب أن تكون لديك مهارة تحويل مسار كل موقف من أجل أن تجد فيه 
فائدة؟ أحد الأمثلة ف العثور على ما هو إيجابي يمكن أن تكون عندما يعتزل شخص ما 
العمل في فريقك. أحد زوايا النظر إلي ذلك إدراك أنه سوف يترك ثقبا كبيرا في الفريق» 
معني أنه سوف يكون هناك تأثير علي المبيعات. ومن المحتمل أن دائرة العمل سوف 
تتعرض إلي بعض أنواع الضربات المالية. إعادة التشكيل الإيجابي لهذا الموقف يمكن 
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أن تكون في مفهوم أن التغيير دائما شيء جيد. وسوف يسمح هذا للآخرين في الفريق بتطوير 
مهاراتهم وأن يتحملوا المزيد من المسئوليات. سوف يعني هذا أنهم يكونون أكثر تحفيزاء ولديهم 
الحماس لإظهار الكم الهائل الذي يمكن أن يفعلوه» ورا يمكن أن تكون فرصة لأخذ شخص ما من 
عنبر التشغيل وتدريبه لوظيفة أعلي. 
۶ تعمل لصالحك 

لقد سافرت حديثاً مع أحد العملاء وأدهشني كيف استطاع تحسين ظروف سفره. كان يرفع 
درجته عند كل سفرء وكان ينتقل من حجرة عادية إلى جناح ف الفندقء ولديه العام يدور من 
حوله. كان يبدو كما لو أن كل فرد كان يعمل للتأكد من أن هذه الرحلة التجارية الصعبة إلى حد 
ما تتجه إلى أن تكون الأكثر راحة بالنسبة له من أي شخص آخر. كيف فعل هذا ؟ 

كانت نقطة البداية هدفه الواضح. كان يرتب لكي يسافر ف الإمكانية الأعظم راحة وء 
وبأعلى مستوى خدمة عميل ممكنة لمساعدته على طول الرحلة. كان مقيداً بقواعد شركته الصارمة 
الخاصة بالمصروفات, ولذلك م يستطع استخدام كارت الائتمان لشراء ما يريد. كان عليه أن يعتمد 
على اتجاهه واعتقاده بأن الناس على استعداد أن يعطوا المزيد. النتيجة المترتبة على خطة السفر 


الأكثر سلامة وأكثر راحة قد كان أفضل لياقةء وكان أداؤه أمام العملاء والموردين أعظم تألقاً. 
كيف فعل هذا وكيف تستثمر هذه المواهب لتحقيق نفس الشيء؟ 
1 - الهدف 
كان لديه هدف مستقر بوضوح. كان يعرف بالضبط ما يريده وقد 
وضعه بعزمة ووضوح. قادته خبرته إلى فعل هذا بصورة طبيعية. لذلك. 


إدراك تلك النمذجة المتميزة يقع ف قلب N1۲‏ كيف تحقق نفس النتائج؟ 
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خذ هدفه» اتجاهاته ونتائجه كنموذج لكي تضع عناصر أخرى من حياتك تحت سيطرتك الذاتية. 
فيما يلي إستراتيجية بالنسبة لك لوضعها فى شكل نموذج: 
# ضع هدفك فى مصطلحات إيجابية. "أريد أن أسافر وبالتالي أكون ف حالة من الهدوء 
والاسترخاء. ومستعداً لأداء يوم عمل عظيم." سوف لا تنجح خطتك إذا قلت "آخر شيء أريد 
أن أفعله أن ألقى بنفسى ف الدرجة الاقتصادية فى الطائرة وأعايش رحلة مزعجة." ألقى هذا 
من تفكيرك. ومهما كان هدفك, تأكد من أنه موضوع فى إطار إيجابي. 
© يجب أن يكون شيئاً ما قد قررته والذى تريده» وليس شخصاً ما آخر يفكر أنك فى حاجة إليه. 


سوف تكون أنت صاحب مبادرة الهدف. وأنت الذى سوف تحققه. 


© يجب أن يكون له غرض بيئي» وأن يكون قوة دعم لما هو أصلح. أن تكسب يانصيب ليس 


نجاحاً وأن تفلت من أوجه العدالة بسرقة أحد البنوك ليس نجاحاً أيضاً. 


# اقبل إمكانية وجود أكثر من طريق للحصول على الطريقة التى تريدها. إذا تمسكنا بمثال 
السفرء رها تتطلب أن يكون لديك كرسي غير مشغول بجوارك ف الدرجة الاقتصادية فى الطائرة 


لكي يكون لديك مساحة أكبر وتسافر جواً بصورة أفضل. 
© تأكد من أن الخطوة الأولى محددة بوضوح وقابلة للتحقق. 


© وهل هذا الهدف يزيد من حالات الاختيار أمامك؟ الظروف الأفضل لتحقيق الأهداف ف 


حياتك تعني أنها تضيف قيمة إلى ما تفعله وتعطيك اختيارات مختلفة. 
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2 - الألفة / الوئام 

كان مسافرنا ونموذج الدور الذي يقدمه لديه قدرة طبيعية على إنشاء الألفة والوئام. وكان 
تركيزه يتمثل في مسايرة وانعكاس للأفراد الذين كان يتعامل معهم. م يكن الغرض من اتصاله 
مجرد إثبات وصوله إلى الفندقء إنه كان يعني إقامة اتصال واضح على الموجة ذات الطول 


الصحيح. حيث أننا تلخيصاً قد غطينا هذا فى مكان ما آخرء الحصول على تلك الألفة عن طريق: 

# المسايرة - افعل بالضبط نفس ما يفعله الشخص الذى تتحدث إليه. يعنى ذلك أن تساير هينه 
بيمينك» ويساره بيسارك. 

© انعكاس المرآة - تصرف كما لو كنت تنظر إلى صورة ذهنية أمام مرآة. ومن ثم هينه سوف 
يكون يسارك. ويساره سوف يكون يمينك. 


© هيئة الوقوف / الجلوس - قف / اجلس بنفس الطريقة. وضع رأسك بنفس الطريقة. 

# حركات اليد - راقب كيف يحركون أيديهم عندما يتحدثون وافعل نفس الشيء. مبدثياً 
ترجمات أصغر لما يفعلونه ثم تزايد تدريجياً إلى نفس المستوى من التمدد. 

© تعبيرات الوجه - راقب لمعرفة كيف يريدون أن يحققوا اتصالاً بالعين. وتأكد من أنك تستمر 
عار ققد ابلستودات: 

© التنفس - لاحظ نوع التنفس الذى مارسونه سواء كان خفيفةً ضحلاً عميقاً سريعاً وبطيئاً 
وتنفس بنفس الطريقة. 

© التحدث - ساير الحديث لي يشارك صوتك نفس النغمةء السرعةء والحجم. تنبه إلى كيف 
ينهون جملهم» وافعل كما يفعلون. 


© الكلمات - ابحث إذا ما كانوا يستخدمون مفردات سمعية أو أحاسيسية. 
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© الكلمات الأساسية - إذا ما كانوا يفضلون نمط كلمة معين أو تعجب» أدخلها كلها فى لغتك 


ء چ 


أيضاً. 
سوف تعني هذه الأساليب أنك ايجابي حول ما تنوي أن تفعله» وكيف سوف تفعله. إنها 
طريقة أخرى للتأكد من أنك مسيطر على عالمكء وقادر على اكتساب المهارات التى لا تعرف أنها 


لديك لى تحسن بيئتك من أجل أداء متميز. 
الدوافع 


يمكن أن يكون لديك كل الأساليب وصناديق الأدوات التى فى العام للمساعدتك على الأداء فى 
العمل أو ف البيت. مكن أن يكون الناس شغوفين للمساعدة وجاهزين لإعطائك الممهارة والمعرفة 
للحصول على الترقية أو النجاح الذي تسعى إليه. ومع ذلكء. الدافع باب مغلق من الداخل. لا أحد 
يستطيع أن يريدك أن تفعل شيئاً ما. إذا كان لابد أن يؤديء حينئذ فإنه سوف ينجز لأنك تريده. 
وأنت أيضاً لا تستطيع أن تريد شيئاً ما لشخص ما آخر. بعض الناس يكونون سعداء مع الوظيفة 
التى لديهم» ويعيشون حياتهم كما يريدون أن يعيشوها. إنهم لا يريدون تغييراً ولا يسعون إلى ما 
هو مختلف أو غير مألوف بالنسبة لهم. يتمثل دافعهم فى البقاء مع ما هو لديهم بالفعل. آخرون 
طموحون إلى الخطوة التالية» إلى ا مزيد من المسئوليات. إلى ال مزيد من السلطة. إلى ظروف عمل 
أفضلء إلى المزيد من الأموال. حيثما تجلس على طيف الدافع» افحص أيضاً أين تجلس على مقياس 
الرضا الذاتي. الوظيفة مدي الحياةء إذا كان لها وجود» قد ذهبت. تعني الضغوط المتواصلة 
لتخفيض التكاليف وزيادة الأرباح أن ال مصروفات العامة ف دوائر الأعمال توضع تحت 
ا مراجعة المستمرة. سوف يعنى التحسين المستمر لأدائك فى العمل أنك تمثل عنصراً محورياً فى 
دائرة عملك. 
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الأفراد المحفزون داخلياً لديهم نظرة عامة إيجابية. يعني التحفيز الداخلي (الدوافع) العمل 
تجاه تحقيق شيء ما. النوع المختلف من الدوافع عبارة عن ذلك الذى يطلق عليه الزخم للتخلص 
أو الهروب من شيء ماء لذلك فإنهم يحاولون الهروب من شيء ما يرغبون فى تفاديه. 

من المحتمل أن الأفراد الإيجابيين لديهم اتجاه "نحو" ذلك الذى يدفعك إلى شيء ما والذى 
يثرى الحياة. أنت همكنك أن تعمل فى هذه الوظيفة لأنك تريد أن تكون التالي للمدير العام 
التنفيذي» أو لأنك تريد أن تحصل على تجميع مكافآت ضخمة. رها تكون راغباً ف تلك الوظيفة 
لأنها تعطيك توازن عظيم فى الحياة وتساعدك على أن تكون أكثر سعادة وأكثر صحة. هذه الفوائد 
ذات الاحتمالات المثيرة تمثل دوافع إيجابية للناس. 

على الجانب الآخرء الأفراد ذوو "البعد من" تدفعهم الرغبة إلى تفادي شيء ما. مكن أن 
يكونوا يعملون لتفادي البديل» والذى يمكن أن يكون فقد الوظيفة ويصبحون فقراء. أو يمكن أن 
يكون أنهم يتفادون المخاطرة بفعل شيء ما أنت سوف تفضل أن تفعله» حيث هم لا يريدون أن 
يفشلوا. كثير من الناس يلتصقون بالوظيفة التى يؤدونها لأنهم لا يريدون أن يخاطروا بالرفض عن 
طريق الفشل ف مقابلة الاختيار لوظيفة جديدة أو دور جديد. أفراد "البعد من" يمكن أن ينظر 
إليهم على أنهم سلبيون من زملائهم المتفائلين والايجابيين» ومع ذك صوتهم التحذيري وحرصهم 
الخائف يمكن أن يعبر عن صدي المصائد المحتملة أمامهم. يمكن أن يعتبر السوق المؤمن بالكامل 
احد أنواع الهروب و"البعد من" ولكن بدون تامين» سوف نكون جميعاً إلى حد ما غير ملتصقين 
بالوظيفة. 

فكر حول دافعك لتحديد مصدر دافعك. اسأل نفسك. 'لماذا اخترت ذلك 


الدور؟". "مماذا اخترت أن تتحرك إلى تلك الشركة؟ "لماذا اخترت أن تتابع 
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ذلك المقرر الدراسي؟" افحص المجالات الأساسية فى حياتك, وقرر مجالات "الاتجاه نحو", وتلك التي 
"البعد عن". 
كيف يمكن أن تكون ذا أداء مرتفع 

ذوو الأداء المرتفع فى المنظمات على وعي بحاجتهم إلى إدارة صورتهم الذهنية. من المهم أن 
تواظب على تذكرء "كيف أكون مؤثراً؟" وتأكد من أنك تظهر النوع الصحيح من الأهليةء الاتجاه. 
والدافع. سوف يعتمد هذا على سياق وظيفتك» ومرتبط بالالتزام بانجاز عمل عالي الجودة فى 
التوقيت النهائي الصحيح. كن عضو فريق عمل ممتاز. وكن ذلك الشخص الذى لديه توقعات 
إيجابية عن الآخرين. قد يكون هذا مدعماً بالحقيقة بان الموارد الإضافية قد تكون مطلوبة 
للحصول على النتيجة المرغوبة. يستند أداؤك الذاتي على سيطرتك الذاتية. ومع ذلك النتائج التى 
تحققها ثم يتم إثراؤها أو انكماشها عن طريق أولئك الذين يحيطون بك لذلك ماذا يمكن أن تفعل 
للتأكد من أنك تحصل على أفضل ما لدى كل شخص محيط بك؟ 


الأداء الإيجابي للأفراد الآخرين 


على الرغم من أنك قد تشعر بأن أهدافك وتوقعاتك الذاتية تحت السيطرةء قد لا يكون من 
السهل أن تشعر بمثل هذه الإيجابية بالنسبة لأعضاء الفريق. فيما يلي إستراتيجية مطلوب إتباعها 
لإدارة فريقك وما به من أفراد. 
الخطوة الأولى - ابعث الرسالة! 

الخطوة الأولى الأساسية للحصول على أهداف محققة من زملائك تتطلب أن تعرف تحديداً 
ما تريد إنجازه وأن تتأكد من أن الرسالة قد وصلت بصورة فعالة وواضحة. كن واضحاً حول ما تريد. 


هذا هو وقت استخدام اللغة الدقيقة للتفاصيل متناهية الصغر والتى تشكل الكل. ليس هناك 
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مساحة للغة الغامضة. كلمات مثل دقيق» مضبوط تاريخ. وقت» محدد. تفاصيل» تدقيق مطلوبة. 
إذا كنت تبحث عن شخص ما ينتج تقريراً أو بحثاً تأكد من أنك حددت المحتويء التوقيت النهاني 
وا مخرجات الأساسية. عندما توصل هذه المحتويات» حينئذ سوف تسألء "ماذا تحتاج تحديداً إلى 
فعله لإنجاز العمل المطلوب لك فى الشكل والتوقيت الذى تبحث عنهما؟ سوف تعني الإيجابية 
التأكد من أنك سوف تحصل على ما تريد. 
الخطوة التالية - الحصول عليه - الهدف - محققاً ! 

الخطوة التالية أن تسألء "أين أنت الآن؟". طلب معلومات من الشخص عن المرحلة التى 
وصل إليها فى العملية. يمكن أن يكون السؤال التاليء "دعنا نتخيل أنك قد أنجزت المهمة بسلام 
وأنك أوصلتها ف التوقيت المحدد وبالجودة. ومهمة جيدة التنفيذ. الوقوف عند هذه النقطة, 
والرجوع إلى الخلف وتحديد العقبات التى كان عليك التغلب عليها لكي يمكن إنجاز ما هو 
مطلوب. الآن صفها فى تسلسل زمني" 
الخطوة الثالثة - لا أخطاء 

تتمثل الخطوة الثالثة ف أن زميلك لديه بالتأكيد كل امموارد التي يحتاج إليها للوصول إلى 
حيث يريد. السؤال الذى يطرح هوء "ماذا لديك الآنء وماذا تحتاج إليه لكي تنجز المهمة التي فى 
يدك؟" هذا هو الوقت الآن لكي تسأل إذا ما كانوا قد فعلوا مثل هذا النوع من المهمة من قبلء أو 
إذا ما كانوا يعرفون أي شخص الذي لديه هذه الخبرة و يمكن أن يساعدهم. 
هذه العملية التي خططت بدقة سوف تعني أن توقعاتك الإيجابية سوف يدعمها وضوح الغرض 


- لا مساحة للخطأ. 
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استخدام نقاط ارتكاز لخلق حالة إيجابية 


حتى الشخص الأكثر إيجابية لديه لحظات تراجع أو هفوات» عندما يسمحون بالأفكار 
السلبية تتسرب إليهم. أظهرت الأبحاث التي تناولت مديري العموم التنفيذيين بأن لدي الكثير 
خوف غير مبرر وغير معقول بأنه في يوم ما سوف يربت شخص ما علي كتفهم ويخبرهم بأنه كانت 
غلطة كبيرة وأن الوظيفة لمم تكن تعنيهم من قريب أو بعيد. هذه طريقة لارتداء لباس عدم اليقين 
في كل مناء بأنه إذا كان شخص ما يستطيع بالضبط أن يقبلنا في الوظيفةء فإنه أيضا يستطيع أن 
يطردنا منها. 

كيف تبعد عنك مثل هذه الأفكار» وكيف تتخلص منها إذا وصلت إليك بدون دعوة وبدون 
رغبة؟ 
نقاط الارتكاز الإيجابية 

نقاط الارتكاز عبارة عن مثير يقدح زناد الاستجابة في داخلك أو داخل الآخرينء ويمكن أن 
يأتي من أي من الحواس الخمس - الرؤيةء الصوت» اللمسء الشم» والتذوق. 

سوف أكرر زيارتي للشكل والاستخدام في كل أجزاء الكتاب» لأن نقاط الارتكاز ا مستخدمة 
بدقة وبصورة بناءة عبر مواقف واسعة التنوع سوف تمنحك قوة السيطرة علي حياتك. عندما 
تعرف شيئاً ما يعمل بنجاح ويضعك لحظياً في مزاج ومعنويات عظيمة, ماذا مكن أن يحدث إذا 
استخدمته أياً كانت طبيعته بطريقة عن قصد. ف أى وقت تريده أن يحث على تحريك تلك 
الأمزجة المنعشة والتى تتمثل في الثقة بالنفس والبهجة؟ هذه الأدوات المثبتة مادية. سمعية, 
وأحاسيسية وهى متفردة بالنسبة لك ولحياتك. صوت البحر وأمواجه التي تتحطم على الشاطئ 
قد تكون ملهمة مفرحة بالنسبة لشخص ماء ويمكن ان تكون مصدر رعب بالنسبة لشخص آخر. 


كثير من الناس لديهم صور فوتوغرافية لأشخاص أكثر قرباً وأعلى تقديراً بالنسبة لهم 
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يضعونها على مكاتبهم أو داخل حقائبهم الورقية فى المكتب لتذكيرهم بالسعادة التى تنبعث من 
وجودهم ف مكاتبهم» ومن أعمالهم التى يؤدونها. فيما يلي القليل من الاقتراحات حول كيف 
يمكنك أن تقدم ما لديك بالفعل فى حياتك إلى نمطك التشغيلي لكي يدعك مركزاً ويدعك إيجابياً 
ويسمح لك بتحقيق أهدافك. الأفراد العظماء فى دوائر أعمالهم متناغمين فى أدائهم. 
1 -الموسيقن 

جهز 08 أو قانئمة معزوفات من الموسيقى الملهمة. فكر فى الموسيقى التى تسترجع لك 
الذكريات السعيدة: الموسيقى التى عزفت ف حفلة:. أو النغمة التى كانت ف الراديو أثناء لحظات 
سعيدة فى حياتك بصفة خاصة. اختر الموسيقى التى كانت فى حفل زفافك او الحفلة الموسيقية 
عندما كنت مع أصدقائك والذكرى الشاملة من الضحك والسعادة. مهما كانت تلك الموسيقى. 
شغلها فى السيارة» أو على جهازك 1۴04 » أو ف المكتب لإثارة ال مزاج المبهج. شغلها وأنت فى طريقك 
إلى اجتماعات مهمة. صفقة مبيعات أو مقابلات. شغلها فى الأوقات التى تشعر بأن نفسك محبطة 
وأن مزاجك فى حالة ضيق. شغلها عندما تجلس ف البيت على مكتبك. مهما كانت المشاعر التى 
تحركها الموسيقى عش معها الآن. 

إذا أردت أن تنشئ نقاط ارتكاز للآخرين» تستطيع أن تستخدم الموسيقى كطريقة لتذكريهم 
بك. بالفريق» أو بالقرارات. اجعل اليوم مفرحاً فى المكتب عندما تبدأ الاجتماع مع إحدى النغمات» 
مهما كانت. تأكد من أنك تشغلها فى الوقت الصحيح. استخدمت أداة الموسيقى لتوفير تركيز 
لحظي لفريقك. أنك تنشئ حلقة وصل لا شعورية بين المثيرء والذى يعتبر هنا الموسيقىء. والحدث 
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2 - حالات التذوق وحالات الشم 

حالات تذوق معينة. وحالات شم معينة تحرك ذكريات مختلفةء سواء جيدة أو سيئة. اعتقد 
أنني أحتاج إلى أن أذكر فقط حالات الغداء ف المدرسة بالنسبة لرائحة الطماطم والكرنب المعلبة 
والتى تكون قائمة لحظياً. محلات السوبر ماركت ماهرة فى خبز العيش الطازج ف أفرانها والذى 
يعطي رائحة مدهشة يسيل من أجلها اللعاب. ومن ثم ينفق العملاء المزيد من الأموال. هنا 
الرابط بين امثير وامنتج عبارة عن إخراج الأموال من الجيوب. 

استخدم هذه في أماكن العمل وسوف تكون قد أضفت عناصر إيجابية إلى بيئة العمل فى 
مدخل المكتب أو حجرة الاجتماعات» واستخدم كل شيء لديك لتشجيع العقلية الإيجابية ومن ثم 
تحصل على نتائج إضافية من فريقك. 
اقنع نفسك واقنع الآخرين 

التفكير الايجابي على قاعدة هشة ليس له فائدة لأي فرد حيث أنه سوف لا يكون مستداماً. 

لكي لا يكون مجرد كلمات فارغة أو اتجاه غير فعال تحتاج إلى أن تكون مقنعاً بأنه صحيح. 
يمكن أن يخبرك أشخاص آخرون بأنك تستطيع أن تفعل شيئاً ما. وقد تختار أن تصدقهم. بعض 
الناس يحتاجون إلى المزيد من الإقناع أكثر من هذا وأنت قد تكون منهم. كيف تقنع الآخرين 
وتقنع نفسكء. ومن ثم تتغير إلى الاتجاه الايجابي؟ 

الخطوة الأولى أن تسأل نفسك كيف تعرف عندما يكون شخص ما آخر ماهراً ف وظيفته؟ 

هل عليك أن: 


1 - تراه 
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3 - تقرأه 
4 - تفعله 
مجرد أن تعرف ما هو الذى قررته» سوف تكون حينئذ قادراً على استخدام نفس السؤال 
لكي تخطط كيف يقيس الشخص الآخر جدارته فى العمل. هل يستخدم هو أو هي نفس عملية 
التفكير مثلك أو هل هناك شيء مختلف؟ إذا كان مختلفاً فإنك تحتاج إلى شيء مختلف للإقناع. 
تستطيع أن تضع السياق الصحيح لكي تدخل ف ألفة ووئام معهم باستخدامك اللغة الصحيحة التى 
سوف يستمعون إليهاء يقرؤنهاء يرونها أو يفعلونها. 
انك سوف تكون مستخدماً طريقتهم فى التفكير. ومن ثم الاحتمال الأكبر أنهم سوف 
يصدقونك. 
الآن بعد أن تدبرت هذاء كم عدد المرات التى كان على الشخص أن يثبت بها جدارته لكي 
تكون مقتنعاً؟ هل أنت تقتنع آلياً؟ هل تحتاج إلى رؤيتها عدداً من المرات؟ هل كان يجب أن 
تحدث على مدى فترة زمنية أو رها تبحث عن التماسك؟ بمجرد أن يكون السياق الصحيح قد 
تحقق» هل تعرف ما أنت فى حاجة إلى حدوثه بالنسبة لك لكي تكون مقتنعاً حقيقةء ولي يكون 
لديك الاعتقاد فى مخرجات ايجابية. الآن أنت ف حاجة أن تكون على وعى بالناس المحيطين بك. 
كم هم مقنعون» وكم عدد المرات التى عليهم أن يثبتوا جدارتهم قبل أن يكونوا مقنعين؟ 
للتحقق من أنك قد أنجزت المخرج الصحيح» يمكن أن تسأل: 
"هل يمكن أن تقوم بأدائها الآن؟" 
"كيف تؤديها؟" 
"كيف تعرف أن المشكلة قد اختفت؟" 
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عرفت مدير عام تنفيذي فى دائرة عمل وف بداية تشغيلهاء والذى كان يفكر فى 


© 
2 مزيد من الاستثمارات ف معدة رأسمالية جديدةء والتى كانت قادرة على زيادة رقم 
شْ مبيعات دائرة العمل» مع هامش ربح مضاف لافت. لقد سأل المدير المالى الذى 
أعطاه كل البيانات التى يحتاج إليها لي يكون متأكداً أن ما كان يفعله هو الشيء الصحيح. إنه 





أثناء لعبهما مباراة الجولف. متحدتين عن كل زواياه وهما يواصلان لعبهما. وم يتخذ القرار. ذهب 
حينئذ إلى عنبر المصنع» وبينما كان يتجول بين الورش والمعدات» مراقباً العمليات أثناء التشغيلء 
أخذ وقته وجلس ليناقش الاستثمار مع مدير الإنتاج. حينئذ اتخذ قرار الاستثمارء وكان قد اتخذ 
القرار الصحيح. احتاج هذا الرجل إلى أن يكون مقنعاً في ثلاث طرق مختلفة ليصل إلى المخرجات 


الإبجابية. 
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الفصل الخامس 
الثقة بالنفس 


Confidence 


٠.‏ ۰ همه فه ٠.‏ 2 اء 
كيف تنمي الثقة بالنفس لتحقيق اهدافك 


الخاصية الجوهرية لصاحب الانجاز المرتفع تتمثل فى تلك الخاصة بالثقة بالنفس. ميل 
الأفراد الذين يثقون بأنفسهم إلى تحقيق المزيد أكثر من أولئك الذين ليس لديهم هذه الثقة. إذا 
أردت أن تكون ذلك الشخص ف موقع العمل الذي يتطلعون إليه بصفته قائداً حينئذ تحتاج إلى 
أن يكون لديك الإيمان بذاتك» وأن يراك الآخرون على أنك واثق من نفسك. إذا لم تكن الثقة 
بالنفس طبيعيةء حينئذ ابني هذه الثقة من خلال عدد من الطرق. تأت الثقة بالنفس من الداخلء 
وهي حالة ذهنية. سوف تتشكل الثقة بالنفس مبدئياً تتطور. وتنمو من خلال جهود متماسكة, 
وبعد ذلك عادة. نمو عادة الثقة بالنفس سوف يسمح لك بأن تحيط نفسك مجموعة من الناس 


الذين ينصتون إليك ويحترمون وجهة نظرك. التأثير والسلطة مخرجات طبيعية للثقة بالنفس. 
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سوف تجد أن إقناع الآخرين سوف يكون سهلاًء عندما ينظر إليك على أنك واثق من نفسك. 
سوف تترك هذه الصفة بصماتها فى كل مجالء والتى تجعل اتخاذ القرارات أكثر سهولة. واتخاذ 
الأشخاص إلى جانبك أكثر سهولة» وسوف تثري سمعتك أيضاً 

إذا كنت تبحث عن الترقية والمزيد من المسئوليات» تحتاج إلى إيمانك بنفسك. إنه على 
نفس المستوي من الأهمية أن تشجع الثقة بالنفس ف أولئك ال محيطين بك. قادة الأعمال الواثقون 
بأنفسهم يحيطون أنفسهم بأفراد لديهم إيمان قوي بأنفسهم والذين يعرفون كيف يحققون النتائج 
ا مرغوبة. 
رؤية نجاحك 

معظم الناس يسعون إلى الثقة بالنفس ف التحدث إلى مجموعات» اتخاذ القرارات» إجراء 
مكالمات غير مريحة. تحدي آخرينء البيع» أن هروا بتجربة المقابلة أو التفاوض. اجلس ف مكان 
هادئ وتخيل نفسك في السياق الأول الذى حددته علي أنه ذلك الذي تحتاج فيه إلى المزيد من 
الثقة بالنفس. شغل مشهداً فى ذهنك. والذى يأخذك لكي تعيش الموقف بطريقة إيجابية حيث 
تكون ناجحاً. الآن كرر المشهد. هذه المرة اجعله أكبر. أضف اللونء اسمع ما يقال حولك» وشغله 
من البداية إلى النهاية» وحتى نفس ال مخرجات الناجحة. شغله مرة أخرى إلى أن يسير دون توقفات 
منذ البداية وحتى النهاية. هذا النجاح المتصور سوف يهدئ العقل الباطني وينقله إلى وضع الثقة 
بالنفس» معتقداً أنها قد تحققت بالفعل. 


. 3“ 


لا تستطيع أن تكون واثقاً من نفسك إذا كانت هيئتك خاطئة. يكشف جسدك عما تفكر فيه 
لذلك خذ هذا ف اعتبارك. قف فى طريق كئيب» رأسك متدلية إلى أسفل» كما لو كنت مستعداً للاستسلام. 


تقول رأسك المتدلية وبدون ابتسامة فى اضطراب رتيب ممل! "إنني أشعر بالبهجة لأن أكون حياً. 
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الآنء هز نفسك شغل مساحات الزجاج الأمامي للشاشة الذهنية» وضع أكتافك إلى الوراء. قف 
مستقيماً وارفع رأسك عالياً. ضع ابتسامة على وجهك» وقل بنغمة متألقة مبتهجة» "إنني أشعر 
بأنني بائس تماماً اليوم». أي من هاتين السيناريوهات لم ينجح, أليس كذلك؟ الربط بين سلوكك 
المادي وتعبيراتك عن أحاسيسكء من الروابط القوية» ويمكن أن يكون لكل منهما تأثير على الآخر. 
لكي تحقق سيطرة أكبر على حالتك الذهنية. كن مدركاً ماذا تبدو بالنسبة للآخرين. إذا كنت 
تستعد للذهاب إلى أفراد لا تعرفهم» لا تحب أو تتشكك» أو إذا كنت تستعد لإجراء مقابلة تقييم 
أداء مع رئيسك ف العمل وأنت ف حالة رعب من المناقشة. اجعل نقطة بدايتك عبارة مادية حول 
عقليتك. سوف تكون مستقيم الظهرء رأسك إلى أعلى» وهادف. سوف يكن مظهرك الخارجي معبراً عن 
شخص ما واثق من نفسه» لا يقهرء إيجابي» وذي طاقة حيوية. من المهم أن تحقق هذا أثناء اللقاء. انظر 
عن قرب إلى نفسكء وقرر ماذا يمكن أن تفعله لإعطاء الثقة بالنفس المساحة التي تحتاج إليها. 
كنت أعمل مع دائرة عمل عالية الأداء وعالية الربحية. وكانت مبيعاتها مرتفعة, 
09 . وكان مجلس الإدارة يقابل مستثمرين محتملين. وصل أحد الفرقء الاختيار المفضل 
ملجلس الإدا رة استناداً إلى مكال مات تليفونية ورسائل بريد اليكترون. أمضى 
المستثمرون المحتملون الاجتماع فى فحص أجهزة تليفوناتهم ”بلاك بيري” وفقد التركيز فى 
الاجتماع.لقد فشلوا في إعطاء مجلس الإدارة الثقة التى كان اللجلس يبحث عنهاء واستبعدوا من 
عملية العطاء. 


والشىء الجيد حول ذلك ... إعادة التشكيل 


كما رأينا فى الفصل السابق» يبدو بعض الناس فقط أن لديهم المهارة لرؤية 
المواقف من زوايا مختلفة. وق ضوء أكثر إيجابية. بالنسبة لهم تأت الأمور 


الأفراد ذوي الثقة الحقيقية فى قدرتهم على إعادة ضبط كيف يفكرون حول 


7 


ما قد يحدث لهم. ماذا يكون رد فعلك لو أخبرك رئيسك بأن التدريب المخطط قد ألغي. ماذا إذا 
كان هناك مشروع قد خصصت له ساعات والآن على وشك الانتهاءء أعلن الآن أنه ألغيء ويعتبر 
فائضاً بالنسبة للمتطلبات؟ لديك هنا خيارات قليلة. هكن أن تشكوء تشعر بصعوبة القرارء تصاب 
بالإحباط تلوم الآخرينء تقرر أن كل هذا مضيعة للوقت» تشعر بالانكماش وأقل ثقة حول نفسك 
وقدراتك. هذا تحول محتمل من التوقف إلى كارثة. بصورة بديلة» تستطيع أن تقرر تغيير عقليتك 
إلى تلك التى تبحث عن فوائد وإيجابيات» بحيث تستخدمها لزيادة ثقتك فى نفسك وليس 
انكماشها. 

إعادة التشكيل أسلوب لدراسة الموقف من زاوية مختلفة. إنه يبدأ بالسؤال كيف بطريقة 
أخري أستطيع أن أدرس هذا أو كيف بطريقة أخري أستطيع أن أفعل هذا؟ ماذا يكون ذلك الذى 
لم ألاحظه» حول هذا الموقفء والذي هكن أن يقدم معني مختلفاً ويغير استجابتك؟ N1۴‏ حول 
الاختيار. حول كيف تختار لترى المواقف وبعد ذلك كيف تستجيب لها. لا تستطيع أن تغير ما 


حدث لكء ولكنك تستطيع أن تغير استجابتك. 


الضغوط الضخمة فى السنوات الأخيرة قد كانت التعامل مع تخفيض القوي العاملة فى دوائر 
الأعمال. إنها قاسية بالنسبة للناس الذين يتركون العمل وعليهم أن يجدوا مساراً جديداً فى الحياة. 
إنها قاسية أيضاً بالنسبة للذين يبقون ف دوائر العملء مع مواجهة نفس حجم العملء ولكن مع 
موارد بشرية أقل. سوف تكون التوقعات أكبر والضغوط سوف تكون أزيد. يمكن أن يكون 
رد الفعل الطبيعي: "الحياة تتجه إلى أن تكون مستحيلة بدون حجم العمل الصحيح» وهذه 
الجولة من العمالة الزائدة متجهة إلى أنه سوف يكون مستحيلاً أن تنجز ا مهام التى نكلف 
بها". هذا التوقع يضعك فى طريق الفشلء بينما يمكن أن يكون الإطار المختلف: هذه فرصة 
بالنسبة لى لأظهر كم أنا جيد. سوف أكون قادراً على إقناع الآخرين للتحرك إلى طرق أكثر براعة 
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باستخدام طرق أكثر تكنولوجيةء والنجاحات فى سوق مختلف سوف تكون ذات تقدير أعلي مما 
كان يمكن أن تكون عندما كانت الأمور سلسة. 

تبقى الحقائق هي نفسهاء ولكن الإطار حول الأحداث قد تغير. 
تحديد ال معتقدات 


العقبة الأكبر أمام تقدمك ليست الناس الآخرينء وليس البيئة التى تعمل فى إطارها. يتمثل 
العامل المقّيد الوحيد فى تطورك في داخلك؛ فيما تعتقده حول نفسك. أي شيء تعتقده هو حقيقة 
بالنسبة لك. كم مرة ضبط نفسك تقول لنفسك» "إنني عاجز فى ... " أي شيء قد يكون. تتحول 
المعتقدات إلى حقيقة. لذلك الطريق من جيد إلى عظيم يتطلب التأكد من أنك تدعم اعتقاد مبني 
بصورة إيجابية بدلاً من ذلك المحدد لقدرتك. 

أحياناً هكن أن يكون لتربيتناء أسرتناء أصدقائنا تأثير إيجابي على ما نعتقده حول أنفسنا 
وقدراتنا. سخرية بعض الناس وفكاهاتهم يمكن أن تكون مدمرة حيث تذكرك بالمناسبات التي م 
تكن في أفضل حالاتكء ارتكبت غلطة» أسكبت القهوة ف اجتماع» أسميت شخصاً ما بالاسم 
الخاطئ. يمكن أن تكون أيضاً مدمرة عندما تذكرك الناس بأوقات مختلفة من حياتك قبل أن 
تحصل المهارات التى لديك اليوم. من السهل أن تطور معتقداتك المفيدة حول نفسك وقدراتك. 
على نفس المستوى من السهولة أن تتحداهاء وأن تخترق القيود المفروضة عليك ذاتياً. فقط لأنك 
كنت ضعيفاً فى الرياضيات عندما كنت فى عمر 15 سنة؛ لا يعني أنك غير قادر على تناول المسائل 
الرياضية والهندسية عالية المستوى الآن. رها لم تكن مبتكراً عند عمر 5 سنوات» ولكن رها قد 
طورت رؤية وإمكانية أكثر فنية الآن. أماكن مختلفة. شخص مختلف» دافع مختلف. ينطبق هذا 
بالتساوي على الأفراد الذين يعملون معك ولأجلك. ماذا أنت فاعل لتحدي معتقداتهم المحدودة 


وامفيدة؟ 
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تذكر أن هذه ا معتقدات غالباً تقوم على الانفعالات وليست على الحقائق» ومن ثم يمكن أن 
تمثل هذه جزءاً من صراع عندما تكون القرارات التى تتخذ فى موقع العمل قائمة على أدلة 
موضوعية ما تفعله وتساهم به. قد تجد هذا يتناقض مع ما تعتقده حول نفسك. يتمثل الارتباك 
فى أنك قد تسقط إعتقادك المقيد والمحدود حول إمكانياتك إلى موقع العملء وقد يكون لهذا تأثير 
عكسي غير ضروري. على سبيل المثالء إذا اعتقدت بأنك عاجز فى تنظيم الأشياء. حينئذ سوف 
يعتقد الأفراد أنك كذلكء ولا يطلبون منك المساهمة. وبال مثل إذا اعتقدت بأن معظم الناس 
من السهل التعامل معهم» ويريدون أن يؤدوا أعمالاً جيدة» من ا محتمل أنك سوف تجد ما 
تتوقعه. إذا اعتقدت بأن معظم الناس موجودون للنيل منك» حينئذ سوف تصبح الحياة نبوءة 
تحقق ذاتها. 

فكر فى خمسة معتقدات جوهرية لديك حول نفسك» حول الآخرين» وحول كيف تنظر إلى 
العلم: 

O Aa 01ت ةا‎ 

الآن راجعها. إذا كانت مدعمة ومقوية. تعطيك الوقود لأن يكون أداؤك جيداً احتفظ بها. 
إذا كانت مقيدةء قرر الآن أنك سوف تتخلص منها. رها نموذج الدور الأفضل يأتي من رجل أعمال 
مغامر صاحب مبادرات أعرفه» الذى قال عندما سئل ما هى المعتقدات التى قد تامسك بهاء والتى 
رما قد قيدت نموه الشخصي أجابء "لقد كنت مناضلاً دائما لأنه لم يكن لدي أبداً اعتقاد واحد 
مقيد فى حياق. أعتقد بأنني أستطيع أن أفعل أي شيء". 

عندما تنظر إلى زملائك» تأمل ما قد اعتقدته بالنسبة لهم بأنهم ليسوا مهرة فى التفاوض» 
بأنهم قد وصلوا إلى أقصى إمكانياتهم» أو غير قادرين على اتخاذ الخطوة التالية. يترك الناس ال منظمات 


حيث أنهم قد واجهتهم بعض أشكل العقبات» غالبا لأن الشركات لم تستطع أن تراهم في 
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أدوار أكثر اتساعاً. عندما ينقلون إلى بيئة جديدة حيث ليس لدي الناس أفكار مسبقة حول ما هم 
مهرة فى أدائه. فإنهم غالباً يتألقون. اعتادت طلبة التلمذة الصناعية (الصبية كما يسمونهم) أن 
يتركوا شركتهم بعد سنتين أو ثلاث سنوات بعد تأهيلهم» لأنه كان ينظر إليهم دائماً على أن التلميذ 
الصناعي هو الذى يصنع لهم الشاي. تأكد من أنك لا تترك الموهبة فى منظمتك لأنك فشلت فى 
إدراكها وتنظيمها. 
تنمية الآخرين 

تحمل المسئولية بنفسك لمساعدة الآخرين على تحسين أدائهم. استخدم بدقة أسئلة معدة 
مسقا لاكتشاف ما الذئ تشد شخضا ما إل الوراءئ إذا على سمل اللكال» وعدت فعضا ما كان 
متردداً أن يأخذ دور مواجهة العميلء اسأله (أو اسألها)» "ما الذى يشدك إلى الوراء فى عدم التحرك 
إلى أخذ دور مواجهة العميل؟ ما الذى تعتقده عن نفسك الذى يوقفك ويقيدك؟" 

قد يكون تفكيرهم» "أنني لست جيداً بدرجة كافية" أو "أنني عاجز أمام الناس» لا أعرف." 
سوف يعطيك هذا الفرصة حينئذ؛ لتحملهم على التحرك من هذا الوضع السلبي إلى ما هو أكثر 
إيجابية بسؤالك نفسكء "ماذا سوف يكون أكثر تقوية لاعتقادك حول إمكانياتك. والذى سوف 
يكون المقابل الايجابي ما تعتقده حالياً حول نفسك؟" عند هذه النقطة تمسك بهذا الخط من 
الأسئلة إلى أن تصل إلي الإجابات ذات الإطار الايجابي مثلء "أستطيع أن أفعل هذا عندما أكون قد 
تعلمت المزيد من المنتجات" أو "إنني أعرف كيف أتحدث إلى الناس" "عندما أكوّن نوعاً من الألفة, 
أتجه إلى التعامل بصورة جيدة مع الناس." 

الآنه سوف تكون قد انتقلت تزهيلك إل اغتقاة أكثر تدعيماً ول نفسةه (أو 
نفسها) وسوف يكون قادراً حول توليد أفكار عن نفسه والتى سوف تسمح 
له بالتحرك إلى الأمام. على سبيل المثال. تستطيع أن تسألء "ولذلك 
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معرفة أنك تعرف بالفعل كيف تتحدث إلى الناس وأنك تستطيع أن تكتشف ما يكفى عن المنتجاتء ما 
هى الأفكار التى لديك الآنء التى سوف تساعدك على الانتقال إلى دور مواجهه العميل؟" 

استخدم هذا الهيكل كقالب لإعادة تنشيط آرائك ورؤيتك عن الآخرين من حولك» اسألهم, 
ما الذى يمكنهم أداءه أكثر مما يفعلونه. 

بناء فريق يثق فى ذاته 

سوف يخلق الفريق الواثق ف قدراته نتائج أفضل من ذلك الفريق المملوء بالشك والتوتر 
الذاتي. من الممكن أن تخلق مناخاً يقود إلى الفشل أو النجاح المحدود عن طريق ما تعتقده أنت» 
وما يعتقده فريقك حول أنفسهم وحول إمكانياتك. على نفس ال مستوى من الاحتمال تستطيع أن 
تخلق النجاح الذى تتطلع إليه كأفراد وكفريق. 

تعتقد الفرق الفائزة أن أعضاءها فائزون. إنهم ليسوا الأفراد الذين يقولون شيئاً واحداً 
ولكنهم سرياً يتوقعون الأسوأ. عندما يضعون أهدافاً ومستهدفات كمية طموحة, فإنهم ف نفس 
الوقت لا يطبقون أية قيود عن طريق القول أو التفكير بأنهم قد لا يصلون إلى حيث يريدون. 
الفرق الفائزة لا تقول: 
لا تقلق - كما أن الذهن الباطني لا يمكن أن يستوعب شيئاً سلبياً توجد رسالة تقول "تدبر الأمر! 
الفرق الفائزة لا تدعي إلى اختيار القلق. 
دعنا نجرب - إنهم إما يفعلونها أو لا يفعلونها. إنهم لا يجربون. 
قد لا نصيب الهدف : مهما كان ما يجري حولهم» فإنهم يتصرفون كما لو كانوا سوف يصلون إلى 
حيث يريدون. 
يوليو وديسمبر دائماً شهور سيئة فى أعمالنا : إنهم ينبذون العبارات التى تعنى أن نقطة البداية 
تمثل حالة فشل. 
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من المستحيل أن ... : تعتقد الفرق الفائزة أنها تستطيع أن تفعل أي شيء . 
إنك لا تستطيع أبداً ... : هذه العبارات القاطعة تماماً غير معروفة لدي الفرق التي تنجز الأشياء. 
لا تستطيع أن تهزم السوق : يخلق الفائزون حقيقتهم الذاتية وليسوا مهتمين بتأثير الآخرين 
المحتمل على نجاحهم الذاتي. 
يعتقد أحد عملانٍ من أصحاب المبادرات ذوي النجاحات العالية أن الأفراد الأفضل 
: هم أولئك الذين يكونون أوائل وأساس التوجه بالأهداف. هذا ما يبحث عنه 
0 بالنسبة لكل فرد يعينه عبر كل المنظمة. نتيجة لذلك فريقه موحد الذهنء مركزء 
5 العزم بصفة شخصية أو جماعية على إنجاز ما قد يلتزمون به. 
شغلها فى ذهنك 
عند تذكر أن الذهن والجسم مرتبطان معاً بحدود مبهمة غير واضحةء فهذا وقتك لخلق 


اعتقادات قوية ف ذاتك. فكر فى ثلاثة سياقات» والتى تود أن تكون فيها أكثر ثقة ف النفس واكتبها 


أنماط الحفيف (صوت الأشجار) (1) طريقة مقنعة أخري 
لخلق نفس واثقة بذاتها 
الخطوة الأولى 
فكر فى وقت عندما كنت فى موقف ماء وكنت فيه متوتراً. قد يكون عندما كان عليك أن 
تقابل شخصاً ماء وم تكن واثقاً من نفسك. رها يكون مقابلة رئيسك» قد يكون جذب عميل جديد. قد 


يكون الوقوف أمام طاولة عرض فى معرض تجارىء والتحدث باستمرار إلى أفراد جدد. يمكن أن يكون 
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لقاء على إفطار عمل» حيث تلقى نظرة حول الحجرة وتتأكد من أنك لا تعرف منهم أحداً. قد 
يكون اجتماع الإدارة الأسبوعي حيث يكون عليك أن تتحدث أمام زملائك: بصرف النظر عن ماذا 
يكون الموقف. فكر أين كنتء ماذا ارتديت» ماذا قلت. وماذا كان يقول الصوت الذى في داخل 
رأسك» وكيف كان يبدو. 
الخطوة الثانية 

الآن» فكر ف أحد الأوقات حيث كنت فيه واثقاً من نفسك تماما رما قد كان فى تلك 
اللحظات الساحرة عندما تعلمت السباحة. هكن أن يكون عندما اجتزت امتحان قيادة السيارة 
عندما هيمنت على موقف صعب. إنه يمكن أن يكون اللحظة التى عرفت فيها الإجابةء ولتم يفعل 
ذلك أى فرد آخر. إنه مكن أن يكون عندما فزت بأحد المشروعات. إنه مكن أن يكون تلك اللحظة 
عندما اكتشفت أنه قد عرضت عليك الوظيفة التى تتقلدها الآن. خذ وقتك لترجع بذاكرتك إلي 
ذلك الوقت. إين كنت تقيم؟ ماذا كنت ترتدي؟ من كان فى الحجرة معك؟ من الذى يتحدث؟ تذكر 
تلك اللحظة بوضوح تام. إذا كانت صورتك عنها غامضة» حاول وضعها فى تركيز حاد. اجعلها حافلة 
بالألوان واستمع إلى أصوات المحادثة من أجلك. هل صوتك الداخلي. ذلك الصوت الصغير الذى 
يستقر فى رأسك» لديه أي شيء يقوله؟ ماذا كان يقول؟ استمرء الآن تذكر تلك الأحاسيس التى 
صاحبت نجاحك. كيف شعرت؟ سعيد؟ مبتهج؟ ماهر؟ مثقف؟ مهيمن على الموقف؟ بصرف النظر 
عن طبيعة هذه الأحاسيسء تذكرها الآن وكن هناك الآنء فى تلك اللحظة المنجزة فى حياتك عندما 
كنت واثقاً من نفسك. تشبث بهذه اللحظات من الثقة بالنفسء. وتذكر ماذا كانت تشبه هذه 
الأحاسيس. اجعل الموقف حيث كنت واثقاً من نفسك مبهراء كثيفاًء ومقنعاً. كم كان كبيراً؟ اجعله 


أكبرء أكثر بريقاً أكثر تألقاً مع الأصوات السعيدة لذلك الموقف الذي يعبر عن الثقة بالنفس. 
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الخطوة الثالثة 

استرجع الموقف الذي كنت فاقداً الثقة بالنفس. الآن ادخل إليه وشاهده بالكامل من خلال 
عيونك الذاتيةء والذي يعني أنك مقترن به بالكامل. 
الخطوة الرابعة 

الآن أدخل إلى ركن اليد اليسرى ال منخفض صورة صغرةء قاتمة عن موقف الثقة بالنفس. 
الخطوة الخامسة 

تزامنياً اعمل على انكماش تلك الصورة الخاصة بموقف نقص الثقةء واجعلها تتراجع إلى أبعد 
نقطة. بينما تزامنياً الصورة الصغيرة القاتمة الخاصة بحالة الثقة بالنفس تنفجر متفتحة فى منظر 
مبهر بالكامل. وحتى لمزيد من التأثير حاول أن تبدو بصوت حفيف الأشجار. لا تحاول أن تكون 
داخل تلك الصورة النهائيةء ولكن انفصل عنها. 

إقرأها بدقة. احصل إلى تشغيل ممارسة ذهنيةء وبعد ذلك نفذها على الواقع. تأكد من أنك 
نظفت شاشة ذهنك فيما بين تفجيرات صوت حفيف الأشجار مع استخدام مساحات الشاشة 
الذهنية. 

كرر هذا الإجراء على الأقل ثلاث مرات أو أكثر إذا كنت فى حاجة إلى ذلك واكتشف أنك 
الآن تعرف كيف تصبح واثقاً من نفسك ف تلك اللحظات المحوريةء عندما تحتاج إلى كل ال موارد 
التى تستطيع تجميعها. 
الثقة بالنفس والبيع 

يعرف الناس ذوو الثقة ف أنفسهم كيف يبيعون» ومما لا مكن تفاديه أنه 
فى بعض الحالات سوف تكون فى حاجة إلى أن تبيع شيئاً ما. قد تحتاج إلى إن 
تقنع شخصاً ما لكي يسير طبقاً لخطتك» مباشرة بعض الاستثمارء أو 
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حتى السماح لك بقضاء يوم العطلة الأسبوعية بكامله بعيداً عن العمل. نحن جميعاً نبيع بصورة 


مباشرة أو غير مباشرةء لذلك دعنا نتأكد بأن لدينا إستراتيجية والتى سوف تنجح. كل شيء يعمل 


على نحو أفضل من خلال خطة. 


دعنا نتخيل أنك فى موقف مع عميل مرتقب. فيما يلي خمس مراحل بسيطة تحتاج إلى 


ممارستها كاملة لكي تصل إلى اتفاق: 


-1 


أنشئ ألفة ووئام. بدون هذل سوف لاا تصل إلى شيع لذلك ركز على كل من المسايرة, 
الانعكاس» الصوتء النغمات» التنفس» وأماط اللغة. ومفردات الكلمات التى تحتاج إليها. 


اجعلها ألفة عميقة» لكي يكون هناك ارتباط حقيقي. 


اطرح أسئلة حول اذا سوف يريد شخص ما هذا: "ما هو الغرض الذى سوف تريد من أجله 
هذا القلم» هذه السيارة عقد هذه الخدمة؟ "كيف سوف تستخدمها تحديداً؟" هذه 
فرصتك لكي تنصت عن قصد. 

سوف يعني هذا أنك سوف تكتشف اذا سوف يريدونهاء وقد أنشأت الآن حاجة. تحتاج الآن 
إلى أن تتأكد من أن العميل يري أو يسمع أو يشعر بالحاجة لأن يتملك هذا البند. هذه 
فرصتك للتحدثء الاحتفاظ بالألفة. وأخذ العميل إلى جانبك. تستطيع أن تعيد إلى أسماعهم 
ما قد ذكروه من حيث الغرض من هذه مع الربط بينه وبين سلعتك أو خدمتك الذاتية. على 
سبيل المثال» "عند سماعي بأن الاعتمادية محورية بالنسبة لك. وجزء أساسي من متطلبات 
التعاقد. أعرف أنك سوف تريد أن تكتشف المكافآت التى فزنا بها على المستوي القومي 
بالنسبة مما هو مهم لك بالضبط." بهذه الطريقة فإنك تنتقل بعيداً عن النصوص التي تتكرر 


وا محفوظة عن ظهر قلب. إلى إنشاء علاقة ترويج مبيعات مع العميل. 
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4- الآن اربط هذه الحاجة المستقرة بالسلعة أو الخدمة التي تبيعها. هذا هو الوقت الآن لي 
تصل إلى إغلاق الحديث بصورة شرطيةء والتي يمكن أن تكون صياغته كالآق, "أليس معقولاً 
أن تقول أن...". "ماذا سوف يحدث إذا ... "» "لأنك ..." ومن ثم إنشاء إطار عملي للوصول إلي 


اتفاق. 


5- سوف تغادر المتجر وتذكر ما ينساه الكثير من الناس - اسأل عن طلب الشراء! 


تذكر : لا يوجد شىء اسمه الفشل. الطريق إلى النجاح مدفوع بالثقة بالنفس» مملوء بالدروس 


التي تساعدك على الوصول إلى حيث تريد 
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الفصل السادس 
النشاط الحيوي 


Energy 


كيف ترتفع إلى مستوي اي تحدي وان تنشئ موارد 


جديدة للوصول إلى حيث تريد 


"يشكل الجسم والذهن نظاماً مترابطاً" 
الأفراد ذوو امنزلة العالية هم الأفراد ذوو النشاط الحيوي المرتفع. إنهم يستطيعون السباق 
خلال الجداول الزمنية المحمومة» السلطة خلال بريدهم الالكتروني» وبرنامج "إعداد القوائم. " إنهم 
دائماً يبدون فى عجلة من أمرهم. إنهم يتكيفون مع كل ما تقذفهم به أمواج الحياةء ولا يظهر 
عليهم أبداً علامات التعب. إنهم يشاركونء إنهم يتطوعونء وإنهم يضغطون الأشياء. هناك مثل 
يقولء "إذا أردت إنجاز شيء ما اسأل شخصاً مشغولاً". كما لو كان هؤلاء الناس لديهم ينابيع من 
الطاقة الحيوية لا تنضب» تغذية مستمرة من بطارية الطاقة تسمح لهم بأداء المزيد أكثر من 


معظم الناس» وهم يبدون مسرورين بأنفسهم أثناء أدائهم هذا. طاقتهم ونشاطهم الحيوي تقريباً 
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محسوسة. إنهم يعيدون بعث النشاط الحيوي فى الآخرين المحيطين بهم» ويدفعون كل أعضاء 
الفريق إلى الأمام. 
الارتفاع إلى مستوى التحدي 

تريد دوائر الأعمال أفراداً يستطيعون الارتفاع إلى مستوي التحديات» متعددي المهام 
يديرون عدداً من المشروعات» يشقون طريقهم خلال الصعابء ويعيدون النتائج الجيدة إلى سابق 
عهدها. الأفراد ذوو الحيوية العالية فى النشاط يرتقون إلى التحديات» ويكونون أول من يري ما 
يمكن عمله» ويريدون أن يكونوا أول من ينفذوه بأنفسهم. إن الشخص الأكثر سلبية فى الفريق من 
حيث الدافعية» هو ذلك الشخص الذى يصدر التنهيدات» مشي مسترخياً يتثاءب» وآخر شخص 
يمكن أن يتطوع لعمل شيء ما. مثل هذا الشخص يستنزف حيوية النشاط من حجرة الاجتماع, 
ليس فقط كيف يبدو فى مظهره» ولكن أيضاً ا يقوله» وكيف يقوله. تبدو نقطة بدايتهم فى أي 
شيء أنها سوف تكون هناك مصاعب أو اضطرابات» إنها سوف تكون صعبة» أو إنها سوف تكون 


متعبة. النشاط الحيوي والحماس مترابطان عن قربء وهثلان شريان الحياة لدوائر الأعمال. 


012318[ مغامر صاحب مبادرات» وقائد دوائر أعمال على ال مستوي 
العالمي» واضح جداً حول الشيء الأكثر أهمية له فى فريقه: 
"العاطفة حول النجاح تدفع دائرة العملء إنها توضح نفسها فى كل اتجاه 
حماسي للفرد. وفى كل منهج إلى أي شيء يفعله (أو تفعله) . إنني أبحث 
عن الحماس والعاطفة. إنني فقط أريد دائماً فريقاً ۸1 إنني لا أساوم حول 
ذلك» ولكي تصل إلى الفريق 41 فإنك تحتاج إلى أن تثبت هذه الأنواع 


من الخصائص. إنني أستطيع أن أدرب على المهارات اللازمة 
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لأداء الوظيفة ولكني لا أستطيع أن أعطيك الاتجاه الذى يدفعك إلى الخروج 
من سريرك مبكراً أن تستثمر كل ثانية من كل يوم لتحقيق أهدافك. كيف 
تحدد هذه الخصائص؟ اسألهم ماذا فعلوا بالأمس. لدي الأفراد المتحمسين 
وذوي العاطفة الكثير الذي يجري بهم ومعهم» وتنفرج أساريرهم عندما 
يعطون الفرصة للتحدث حول ماذا يفعلون ولماذا. سر النجاح فى أي شيء 
يتمثل فى الحماس. تناول أي شيء تفعله بالحماس وسوف تنجح. الشخص 








يعرف الأفراد الناجحون أنه لكي يحققوا أهدافهم» يحتاجون إلى اتخاذ إجراء. يتطلب هذا 
حيوية وطاقة نشاط حيث التحرك من جيد إلى عظيم يحتاج إلى قوة وزخم. يأتي الوقود لهذه 
العناصر من الموارد» وبعضها سوف يحتاج إلى تطوير ونمو. 
الموارد 

عندما تكون ف حالة تفكير ما تحتاج إليه للإنجاز اسأل نفسكء ماذا لديك الآن» وماذا غير 
ذلك تحتاج إليه لكي تصل إلى حيث تريد. 
بعد ذلك اسأل نفسك : 
© هل م يسبق لك أبداً فعل هذا من قبل؟ 
© هل تعرف أي شخص قد فعله؟ 
© هل تستطيع أن تسلك كما لو كان لديك؟ 

فكر ف مناسبة عندما كنت تقوم بعمل شيء ما أنت أحببته. وأنت تمتعت 
به حقيقة. رما يكون فى العملء وربما يكون فى البيت وربما يكون لعب 


كرة قدم., إعداد وجبة. ركوب دراجة: إتقان لغة: أو دردشة عصناده. بصرف 
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النظر طبيعته»ء فكر الآن ف ذلك الموقف. تذكر أين كنتء ماذا سمعت وماذا رأيت. لترى الصورة 
وتشعر بالانفعالات الآن» تلك التى عشتها فى ذلك الوقت. تظاهر بأنها لديك مصورة على فيلم 
تحرك أكثر قرباً وانظر إليها فى ألوان زاهية وتفاصيل دقيقة. أستمع إلى أصوات البهجة من حولك. 
اشعر بالحماس الذى عايشته. وذلك الخاص با محيطين بك. خذ تسجيل لقطة وصورة. واحتفظ 
بالفيلم فى مكان ما آمن. 

الآن فكر فى أنك عندما تستيقظ فى الصباح وتذكر ماذا كانت تشبه هذه الأحاسيس. حول 
إليه ذلك الشعور الخاص باللقطة والصوت وا مسجل فى الذاكرة من قبل. كم سوف يكون أكثر 
روعة أن تشعر بمثل ذلك كل يوم وأن تنقل ذلك النشاط الحيوي إلى العمل؟ قرر الآن تماماً أن كل 
يوم سوف يجلب معه نشاطاً حيوياً وحماساً جديدين لكل ما تفعله فى العمل. إنك مسيطر على 
ذهنك وإجراءاتك. لا يوجد شخص ما آخر له هذه السيطرة. إنك تستطيع أن تختار القرار بأن 
الوظيفة التى تقوم بها هى التى تستحق مدخلاتك الحيوية الأكثر عمقاً. قد تقرر أنها وسيلة إلى 
نهاية مختلفة وأن النجاح فى هذا الدور سوف يعطيك سهولة الوصول إلى شيء ما آخرء والذى 


سوف يتال تما هنك آکر. 


e‏ كانت 506747 مدرسة»ء ولقد بقيت فى الطهنة منذ تخرجهاء مع توضيح موجز 
1 عن سيرتها الذاتبة عندما كان لديها أطفال. في عمر 46 عاماً قررت أن 


تعتزل حيث أدركت صعوبة الجمع بين الوظيفة وتربية أطفالها. لقد أمضت 





أربع سنوات ف البيت لا تبحث بجدية عن عملء وبعد ذلك أدركت أنها في حاجة إلى أن 
تعود إلى العمل ف وظيفة طول الوقت لأنها تحتاج إلى المال. لقد درست عدداً قليلاً من 
الخيارات» ولكن قررت بأن تلك الوظائف م تكن تدفع مرتبات كافية. لقد قررت ألا تعود إلى 


التدريس لأنها لا تحب تلك المهنة. م تفكر بأن لديها وقتاً لأن تعيد تدريب نفسهاء وتبدأ البحث 


عن أدوار إداريةء والتى كانت تحت مستوي قدراتهاء ولكنها رفضت. بدأت تشعر بأنها م تعد 
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تناسب أبة وظيفة بحكم سنهاء وانطلاقاً من يأسها تقدمت إلى أي شيء. ولكن لا يزال الحظ غير 
موات بالنسبة لها. إنها م تحصل بعد على وظيفة. 

ملاذا كان هذا؟ كان يسيطر علي 54747 إحساس بالتشاؤم والعجز. كانت خائبة الأمل, 
محاصرة من الوهم, وممستقيلة من العمل, وتركتها الحياة وراء ظهرها, وكان هذا مايراها عليه 
أصحاب العمل المرتقبون. علي الرغم من جودة مهاراتها وخبرتها م يتم تقديرها حق قدرها بسبب 
نقص ما تظهر من الحيوية والنشاط. كل ما رآه الناس كان إحساس بالعجز, وهم ببساطة ليس 
لديهم ما يفعلونه تجاهه. 

مصدر النشاط الحيوي 


فيما وراء البرنامج 


إذا كان المستوي المرتفع من النشاط الحيوي لايبدو أنه يأتيك بصورة طبيعية, فإن ممارسة 
أساليب تفكير معينة سوف توفره لك. أحد ما وراء البرامج الأساسية التي تهيمن علي السلوك هي 
مصدر الطاقة التي تدفع وتؤثر علي كيف تسلك. القوة الإيجابية للطاقة عبارة عن واحدة حيث 
تفعل شيئاً ما أنت تريد أن تفعله, وأنت تتحرك في إتجاهه. هذه الرغبة للتحرك في إتجاه ما تريد 
لاتستنزف طاقة أو دافع. إنك تستطيع أن تري ماتريد وترغبه بصورة كافية لوضع كل جهودك 
للوصول إلي حيث تريد. اللهفة والحماس بالنسبة لما تفعله تنتج قوة دينامية للنشاط ذاته. 
إنك سوف تقرر " الإنتقال بصورة مؤقتة للعمل ثلاثة أشهر إلي مصنع مدينة متهطع منصمز8 
سوف يساعدني علي تنمية شبكة علاقاتي ويعطيني المزيد من الخبرة." البديل, أن تواجه 
بالنتيجة التي لايمكن تفاديها, بأنك يجب أن تذهب علي أية حال, سوف يكون عليك أن 
تقول, " أنا لا أعرف أي أحد هناك, وسوف يكون الوضع الوحدة والبؤس" أو " هذا أفضل من 


إعتباري عمالة زائدة." الأفراد العظماء هم الذين يختارون بصورة إيجابية مايريدون أن 
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يفعلوه, ويختارون أن يكتشفوا أفضل ما في الأشياء عندما يواجهون ها لا مفر منه. 
النوع الآخر من السلوك يأ عندما تفعل شيئاً ما لأنك تتفادى شيئاً ما آخر. القيام بأداء شن 
ما لأنك تريد أن تهرب من شن ما ثل تصرفاً يستنزف الطاقة الحيوية من النشاط. علي سبيل 
المثال, إذا وافقت أن تذهب إلي برنامج تدريبي لإدارة الوقت لمدة يومين لأنه أفضل من الإلتصاق 
بالمكتب, فإنه سوف لا يؤدي إلي نفس المستوي من النجاح, إذا قررت أنك تريد حضور البرنامج, 
علي أن تقرر أنه سوف يساعدك علي أن تكون أفضل تنظيماً وأكثر كفاءة. 
لتزويد ترسانتك بالطاقة الحيوية, قرر بأنه في المرة القادمة تتخذ فيها قراراً لأداء شن ما 
سوف يكون في إطار إيجابي, وسوف يتبع مسار الطاقة الحيوية والحماس. 
لقد زرت إحدي دوائر الأعمال رعق كل شي كان مدو محخطهاً فس 


الإحساس بأننا مشغولون. لدي كل فرد جبال من العمل المتراكم المطلوب 





أداؤه, وليس لديهم الوقت / معالجته. الإجتماعات كانت علي عجل وأحياناً 

تلغي, الأفراد متأخرون, والأوقات النهائية لايتم تلبيتها, الفرص التي كان يمكن إقتناصها تتلاشي. 
القرارات التي تتخذ تأت متأخرة بصورة لافته, وكانت هناك حالة من ضغوط العمل والإرهاق وشن 
من الذعر هنا وهناك. عندما تأملت الموقف عن قرب رأيت الناس تأت إلي عملها الساعة 9؛ ونادراً 
ما يغادرون بعد 6 مساءاً لديهم داثماً وقت للغداء ولتناول القهوة. الدردشة والأنين حول حجم 
إنشغالهم جميعاً كان الطنين المستمر ف الهواء. بدلاً من تناول العمل الذي ف أيديهم, كانوا 
يفضلون الحديث عنه وليس أداؤه. م يكونوا يعملون بفاعلية, وم يكن لهم أولويات. لو أنهم 
إلتزموا بنسبة 20ف الائة, كان مكن أن يحققوا شيئاً ما. أن تكون مشغولاً ليس علي قدم المساواه 


مع أن تكون ذا طاقة نشاط حيوية. 
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نقرأ غالباً عن أشخاص قد تخطوا ظروفنا تبدو مستحيلة. لقد حاربوا أثناء عواصف ثلجية 
عنيفة, بقواعلى وجه الحياة بعد تحطم سفنهم, هجوم أسماك القرش, الحرمان والتضور جوعا, 
وظروف أخري تبدو غير قابلة لقهرها. يكمن السر وراء ذلك النجاح أن ذهنهم أكثر قوة من 
أجسامهم. بتشغيل هذه الطاقة الذهنية يمكن التغلب على حالات الضعف البدنية. 
الطاقة الحيوية للكون 

كم مرة وجدت نفسك في موقف حيث قررت أن تتخاطب تليفونياً مع شخص ما أو تتصل 
به عبر البريد الإلكتوني, وفي خلال فترة زمنية قصيرة جداً يخاطبك ذلك الشخص تليفونياً؟ يضع 
بعض الناس هذا علي أنه تصادف أحداث, ولكن في الواقع أنه شئ ما أكثر قوة من ذلك. ومن ثم, 
فإنك تستطيع أن تقف مشدوها ويزهلك مثل هذا التصادف, أو تستطيع أن تختار استنتاج المزيد 
من الحدث. هذه طريقة جيدة للإتصال بالأفراد الذين ربما يكونون من الصعب تتبعهم كما هو 
الحال مع آخرين. علي سبيل المثال, إذا أردت أن يعيد عميل الإتصال بك بدون نجاحو استخدم 
هذه الطريقة للإتصال. 
التصور 

فكر في الشخص الذي تريد التحدث إليه أو مخاطبته إليكترونياً. ضع صورته في ذهنك 
وإجعلها واضحة, وحيوية و بالألوان الزاهية. عندما تكون قد فعلت هذا, حينئذ تحرك إلي عدسات 
كاميتك اذهنية إلي الوراء لكي تراه (أو تراها) في سياق بيئته. قد يكون حينئذ يقود سيارة, جالساً 
خلف مكتبه, أو في حجرة إجتماع. الآن إستمع إلي أصوات المحادثة من حوله (أو من حولها). 

إذا أردت أن تتحدث إليه, تصوره يرفع سماعة التليفون, ويدير رقمك. 
إستمر مركزاً علي صورته الذهنية. إذا أردت أن يخاطب عبر البريد 


الأليكتروني, كصووة خالا أمام جهاز الكمبيوتر وهو يكتب رسالة بريد 
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اليكتروني إليك. مع قوة تخيلك وإعتقادك تكون الرسالة أفضل, لأنه عندما تركز علي الشخص 
يتحقق الإتصال. 
استخدم الطاقة الحيوية للأفراد الآخرين 

الطاقة الحيوية ليست عن التسايق هنا وهناك. أحياناً يكون أفضل إجراء عدم إتخاذ إجراء. 
يروي لنا سهطه:0 قصة كيف أراد الحصول علي مساعد لبعض الوقت. كان يبحث عن شخص ما 
يتميز بالطاقة والحيوية, ذلك الشخص الذي سوف يستخدم مبادرته وينجز المهام التي يكلف بها 
في التوقيت المضبوط. أعلن عن الدور المطلوب 1126 0, وإستلم حوالي 70 إستجابة. أرسل لكل 
فرد إعترافاً وتقديراً وانتظر. ومعظم الناس إنتظروا أيضاً. أحد الأشخاص م ينتظر. لقد 
أ إليكترونياً, خاطبته تليفونياً, وعرفته بأنها كم هي شغوفة للحصول علي 
الوظيفة. لقد قابلها وتم تعيينها, وهي الآن في قمة نجاحها. يعتقد هو أنها إختيار ذاتي 


بسبب قوة طاقتها الحيوية. 


أرسلت إليه بريد 


استخدم طاقتك الحيوية الذاتية لكي تتقدم الطوابير. 

ليس كافياً أن تكون ناجحاً وأن تؤدي عملك جيداً. إنه مهم أن يراك الآخرون علي أنك ناجح, 
وأن تري علي إنك تؤدي عملك بصورة جيدة. لا يعني هذا أن تحضر تفاحة للمدرس أو تصبح 
متسللاً الي الشركة. هذا عن الأشياء اللافتة التي تتطلب أن تفعلها للإرتفاع بملامحك الذاتية. لكي 
يحدث التغيير, غير كيفية توقع شخصك. 

إذا أردت أن تري بصورة مختلفة, حينئذ عليك أن تغير كيف تري. هذا ليس مجرد إثبات 
مفاجئ لأخلاقيات العمل الدينامية والمختلفة. إنه أيضاً أن تبدو مختلفاً. تسمع مختلفاً. وتسلك 


بصورة مختلفة. كيف تحقق هذا يتطلب طريقة فعالة ودقيقة ؟ 
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ا مظهر. فكر في تغيير هيئتك بطرق بسيطة لكي توقف أن تكون قابلاً للتوقع. إذا كنت دائماً 
ترتدي الأسود, إرتدي الأحمر. إذاكنت داتما ترتدي " كرافته" إخلعها. أي شن لا تفعله. 

المنهج. إذا كنت معروفاً علي إنك تعالج المشكلات من خلال تحليل نظامي ومنطقي, تأكد من 
أنك تضيف إلي هذا عملية حدسية أو مبتكرة. استخدم الطريقة التي تتناول بها عملك بصورة 


مختلفة إلي حد لافت وأنظر إلى من يلاحظ هذا الإختلاف وما هي ردود أفعالهم. 


السلوك. أنت تعرف كيف ينظر إليك الآخرون. إذا كنت بصورة طبيعية كثير الكلام أو هادئ, 
سريع الإيقاع أو تلجأ إلي الخطوات العلمية, تذهب إلي الموضوع بسرعة أو دائماً تكتشف 
البدائل, مهما كان شكل سلوكك عادة, غيره الآن وحالاً. استخدم قوة السلوك علي نحو مختلف 
تماماً لتوقف الناس في مساراتهم, وأن يلتفتوا إليك. فقط استخدمه عن قصد وبدقة ليساعدك 


علي إحداث نقاط مهمة. 


الفريق. إدرس الفريق الذي تديره, وقرر أن تدخل تجديدات في كيفية إدارة أعضاؤه. إذا كنت 
عادة تعقد إجتماعات صباح كل يوم إثنين غيّر الشكل, وغيّر المكان. إدرس كل شئ تفعله مع 


فريقك, وأدخل إليه طاقات حيوية جديدة. 
التحديات. أدرس علاقاتك داخل المنظمة وخذ علي عاتقك مسئولية زيادة فعاليتها. يمكن أن 
تحقق هذا بتغيير أسلوب إتصالك للأفراد وللمجموعات, وتستطيع تغيير الديناميات. إذا 


أحدثت التغبير بطريقة حيوية وإيجابية سوف يكون هناك تحول في كل ما يحيط بك. 


المحافظة علي الوقت وال مدخلات. اذهب اميل الإضافي. تستطيع أن تفعل هذا 
مرات عديدة. يمكن أن تبداً بالتأكد من أنك تصل 5 دقائق, وتغادر 5 


دقائق بد رئيسك. عندما تبدو أنك دائم الحضور في بيئة العمل, فإنك 
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تزيد الإيقاع لكل شخص آخر حولك. فجأة تصبح القوة ذات الطاقة الحيويةفي دائرة العمل. 
الطاقة الحيوية الداخلية 


الأفراد ذوو الطاقة الحيوية العالية ليسوا هم فقط الذين يتسابقون فوق وتحت الطرق 
السريعة, ليظهروا أن لديهم قدرة علي الإحتمال وأنهم لايزالون أقوياء. أحد أشكال الطاقة الحيوية 
الأكثر قوة تلك التي في داخل الإنسان. مع التركيز علي الطاقة الحيوية الداخلية سوف تكون دافعاً 
لعمليات أفكارك وأنماط تفكيرك, موسعاً لوجهات نظرك, ومنفتحاً لها. العقبات التي يمكن أن تقف 
في طريق هذا تأتي من قوائم المهام, الجداول الزمنية المشغولة كلها, الإيقاع المسعور الذي يمكن أن 
يلتهم الوقت الهادئ. 

يحتاج الكسل والاسترخاء إلي أن يدرس ويعزل بحيوية. يمكن أن تكون فرص وقت التفكير 
أثناء الجري للرياضة في الخارج, المشي مع طفلك الصغير, الإستماع إلي الموسيقي, أو النظر إلي الأفق 
من شباك الفطار في رحلة طويلة. إقبل أننا مسئولون عن المحافظة علي فعالية حياتك وتوفير 
المساحة التي تحتاج إليها للتفكير. 

قرر أنك في طريقك إلي أن تأخذ مبدئياً نصف ساعة تتوقف فيها عما تفعله لكي تتأمل 
بعمق. أنك لاتحتاج إلي جدول أعمال أو قائمة بهذا. إبحث عن مكان هادئ حيث تستطيع أن 
تغلق الباب, تطفئ الكمبيوتر, تغلق تليفونك المحمول, وتكون مع نفسك. إذا كان لديك أجهزة 
صوتية, تستطيع إذا ردت تشغيل بعض ال موسيقي وخاصة تلك التي تميل إلي سماعها. إذا كنت من 
أصحاب الأحاسيس تأكد من أن بيئتك مريحة, ويمكن أن توفر نصف ساعة مبهجة. 


الآن أغلق عينيك وتوقف عن التفكير. 
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تصور نفسك في منظر طبيعي حيث تشعر بالسعادة والأسترخاء. أنه هكن أن يكون شاط 
على البحر, منظر ريفي جميل أو حديقتك الخلفية. أو أي شى يشعرك بالإسترخاء. 

استخدم الصمت الذي يحيط بك لتفريغ ذهنك تماماً من الأفكار التي تشغله. دع الأفكار 
تختفي, والآن أنت تعرف أنك تتعلم أشياء كثيرة. سوف يزودك الفراغ بحالات من البصيرة النفاذة 
الجديدة ومفاهيم جديدة, وسوف تجد كل الأشياء التي تحتاج إلي أن تعرفها. 

التأمل هو الأداة السرية للأفراد الناجحين. السلام, الهدوء, والإستقرار توفر جميعها الفرصة 
لتنقيح الأفكار خلال ذهنك الباطني, بما يعطيك الإجابات التي كنت تعرفها بالفعل, ولكن علي 
وعي بها. 

تأكد من أنك لديك مساحة زمنية مجدولة أو غير مجدولة لا تفكير فيها وسوف تضيف هنا 
موارد الطاقة الحيوية الداخلية إلي دورك, والتي مم تطرق بعد. 


الطاقة الحيوية الخارجية 


أحياناً يكون من السهل مجرد الأداء بوفرة في العمل, إزالة جبال من العمل الورقي, 
التخليص عاي البريد الوارد, وإنجاز الأعمال المطلوب إنجازها. أحياناً هكن أن تكون الجهود 
مضطربة معني أنه لايوجد تناسق بين مخرجاتك وجهودك. بصورة لايمكن تفاديها, أنه عدم 
التماسك الذي يلاحظه الناس, وليس الأشياء التي تسير علي مايرام. حول طاقتك الحيوية إلي الأشياء 
التي أهملت علي قائمتك وسو ف تجد نفسك أكثر سعادة حول عملك, أقل إحتمالاً للقلق, وسوف 
تحظي بتقدير أفضل من رئيسك ومن زملائك. 
في عملي كقانئهة بدور المستقطب للأفراد, قابلت +2086 الذي كان أفضل مدير 


مبيعات الذي م يكن لدي عميلي مثله من قبل. إنه مركز. إنه دافا مشغول, يعمل 
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علي أدا ء المطلوب, وتحقيق النتائج المأمولة. أخد عناصر وظيفته التي كان 

fA‏ يكرهها تتمثل في التقارير المطلوبة ممجلس الإدارة, التوقعات, واميزانيات. م 

يكن جيد َي ياستخدام 801111 201/67, وبشكل سري م يكن يعتقد بأن التقارير 

التفصيلية الشهرية مهمة. كان منطقه أنه كان يؤدي مقابل الأجر الذي يدفع إليه, والذي يتمثل في 

إدارة مبيعات دائرة العمل. 

لقد قبل له مرار أوتكراز أن وضعه في وقت ضيق جد أتقدماته التي تصل دانماً متأخرة أكاز 

مما يجب لتضمينها في ملف مجلس الإدارة, كان لها تأثبر سلبي علي المجلس. لقد رفض هذه 

الإنتقادات علي إنها غير ملائمة وخارج الموضوع (النص). ومع ذلك, كانت دائرة العمل تمر مشروع 

إعادة تمويل ضخم, ونقص إهتمام 205674 بالتفاصيل تقريباً قتل صفقة المشروع. لقد فصل من 
العمل نتيجة حالات فشله ف أداء ... وم يكافأ علي نجاحاته. 


العمل علي إنجاز الأشياء المطلوب إنجازها 


فكر في المهام التي عليك مواجهتها, ودون ثلاثة أشياء تكرهها, تتفاداها, أو تفعلها بسرعة أو 
بصورة سيئة. إسأل نفسك الأسئلة التالية: 


" ماهو الحيوي بالنسبة لهذه المهمة؟ " 
" ماهو مهم بالنسبة للأفراد الآخرين بالنسبة لهذه المهمة؟ " 
" كم هى مهمة بالنسبة لمساري المهنة إذا أنجزت هذه المهمة؟ " 
الفشل في معالجة مثل هذه ال مهام سوف يكون له عواقب. إنك سوف تدمر سمعتك بطريقة 
بسيطة أو كبيرة, وهذه الأشياء تراكمية. أنت لاترغب في أن تكون مشهوراً بأنك الشخص الذي دائماً 


لا يلتزم با مواعيد النهائية, وم ينتهي من أداء شن ما في موعده. 
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تاكتيكات ( أساليب ) مفيدة 


مهما كانت الإستراتيجية التي طورتها لتفادي أداء الأشياء التي لا تحبها, دعنا نحلل كيف 
وضعتها. في نفس اللحظة التي وضعت فيها استراتيجيتك التي تنتج بصورة متماسكة مخرجات 
قابلة للتوقع والتي تتمثل في تخريب الإستراتيجيات الآخري جيدة الإعداد والتي تهدف إلي تقدمك 
المتميز في العمل. استراتيجيتك تمثل مشكلة بالنسبة لك, وعندما تكون لديك مشكلة, تكون حياتك 
خارج سيطرتك, وتكون أنت تحت رحمة الأحداث. 

يمكن أن تكون أسباب هذا, أن نقطة بدايتك تتمثل في الإحساس بأنك تحت عبء ثقيل من 
حجم المهمة. الطريقة الوحيدة إلي الأمام أن تجزئ المهمة إلي قطع صغيرة يمكن إدارتها والنزول بها 
إلي مستوي التفاصيل. سوف هكن تحقيق هذا إذا استطعت الوصول إلي التفاصيل الدقيقة, 
والإجابة علي السؤال, " كم تحديداً ...؟ " سوف يسمح لك بتحديد العناصر. 

السبب الأخر, أنك رما غير محفز بدرجة كافية لأداء المهمة, ولذلك إعادة تشكيل تفكيرك 
سوف يساعدك علي تغيير دافعك إلي تيار إيجابي من الطاقة الحيوية. 

خذ مثالاً مما فعلته بصورة سيئة. را يكون شيئاً ما بسيطاً مثل تجميع مصروفاتك في 
التوقيت الصحيح. أحياناً, سوف يترتب علي هذا مشكلات في تدفق النقدية, والذي سوف يعني أن 
إدارتك لا تستطيع أن تضع مجموعات حسابات صحيحة معار وسوف تترك عدداً من الناس مع 
مجموعة من الأرقام غير واضحة. 

أخرج من دائرة المشكلة وأفحص نفسك. أسأل نفسك, " كيف فعلت هذا؟ " 
إستمر في طرح السؤال إلي أن تفكك كل مكونات مثل هذه الإستراتيجيات 


غير المفيدة. إنك سوف تصل إلي مط السلوك بالضبط الذي تستخدمه 
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للتأكد من أنك لم تجمع مصروفاتك. عندما تكون إنتهيت من تخطيط هذا, يمكن أن تبدو هكذا: 
© إننى مشغول في أداء أشياء أخري . 
© لقد ألقيت بكل الإيصالات في الجيوب, المحافظ, حقيبة الكمبيوتر, والأدراج. 
© لا أستطيع أن أجدها عندما أحتاج إليها. 
© أجد الكثير من أشياء أخري مطلوب أداؤها. 
# التواريخ النهائية تسللت إلي. 
© إنني خارج نطاق السيطرة علي الوظيفة ولا أستطيع أداءها. 
أفحص الإسترتايجية التي قد إستنتجتها حالاً, وأفحص التداعيات التي تحدث. هل هي 
صحيحة تماماً؟ 
الآن إطرح علي نفسك السؤال, " هل تستطيع أن تتذكر وقتاً ما عندما أنجزت المهمة 
المنوطة بك في موعدها المحدد؟ وإستدعي كل ذكريات ذلك الحدث. تأكد من أن الذاكرة قوية. 
إحتفظ بذكريات استراتيجيتك الناجحة بوضوح في رأسك. الآن أفحص إستراتيجيتك غير 
المرغوبة, وقرر أن تدخل عناصر جديدة. سوف يحدث هذا التعديل تغيرات كافية من أجل أنك 
سوف تنشئ إستراتيجية جديدة تنتج ال مخرجات المرغوبة. 
المصروفات تقدم في التوقيت المحدد. راجع من نفسك أن هذا سوف ينجح, وإسأل نفسك " 


ما هي المشكلة التي أعتقدت أنها كانت لدي مع المصروفات؟ " 
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ليكن أداؤك جيداً ونجاحك متوقعاً 

الأفراد ذوو الطاقة الحيوية هيلون أن يكون لديهم المكونات الصحيحة لوظائف الجسم, 
للنغمية (الصوت», واللغة, الخاصة بالأفراد ذوي الطاقة الحيوية. كيف تستطيع أن تستخدم كل 
هذا ليعمل لصالحك لي لا تكون فقط شخصاً ذا طاقة حيوية, ولكن مظهرك وصوتك أيضاً؟ 
المكونات الصحيحة لوظائف الجسم 

فكر حول كيفية جلوسك عندما تكون فى المكتب, في إجتماع, أو جالسآأمام عميل, تأكد من 
أنك تجلس مستقيم الظهر, ولا تمشي مترهلاً. بل أنه همكنك أن تضبط نفسك لكي تجلس دون أن 
يلمس ظهرك الكرسي, مما يجبرك علي أن تأخذ وضع اليقظة. سوف لا تهبط من الكرسي أو تسترخي 
فيه. إنك سوف لاتضع يديك خلف رأسك, مع دفع كرسيك إلي الخلف بعيداً عن المنضدة. سوف 
تكون مثالاًللعامل اليقظ والمشغول. أنظر إلي فريقك. كيف يتصرف أعضاؤه؟ أنك تستطيع إما أن 
تتدخل مباشرة, وتطلب منهم أن يتبينوا موقفاً إيجابياً أو إذا كنت قد أسرفت في التأخير, وأنك تجد 
أن مراقبتك بنفسك تعطي إنطباعاً خاطئاً في الإجتماعات, تستطيع أن تتدخل بإنشاء ألفة عن قرب 
معهم, مسايرة لغتهم الجسدية, تنفسهم, وحركات عيونهم. إجري تغيرات متدرجة لكي تكون 
مستخدماً الطريق الصحيح, وإنك, عن طريق الإيقاع والقيادة البارعة سوف تضعهم في مسار 
السلوك الصحيح. أنظر الفصل الثامن الذي يتناول الإتصال لتري كيف تطبق هذا. تذكر أن الطاقة 
الحيوية ليست فقط تتناولك شخصياً ‏ إنها أيضاً عن المحيطين بك. 
النخ لنغمية (الصوت) 


تماما تأكيدية وقوية. إذا لم تكن كذلك, سوف تكون هناك مناسبات, حيث 
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قد تقرر أن تتبني تلك النغمة. إذا كان صوتك طبيعياً ناعم التحدث, أو إذا كنت تتحث ببطء؛ 
أختر الأوقات عندما سوف تزيد من جهارة الصوت, وسوف تزيد من الإيقاع. فكر في شخص ما 
تعرفه والمشهور بطاقته الحيوية. فكر فى نغمته في الإجتماعات, وكرر محاكاته. 
اللغة 
أدرس مفرداتك اللغوية, وأبداً في تبني أنماط لغة, والتي تكون نابضة بالحياة. كلمات مثل: 
سريع إيقاع الوعد 
متحرك يذهب الآن 
حالاً حيوى متفائل 
هل حدث لك مرة أن كنت في موقف عندما كنت علي وشك الخروج من الباب لحضور 
إجتماع معهم, وفجأة تحققت بأنك لا تجد شيئاً ما حيوي ‏ ملف, تليفون, مفاتيح السيارة, 
المفكرة. الوقت يعمل ضدك, وقد يكون رد فعلك الغريزي ينطلق إلي حالة من الذعر. إنك تتعرض 
إلى خدش حول مكتبك, تفتش في جيوبك, تقذف محتويات حقيبة الكمبيوتر, ويبدوا مشهد في 
فوضى عارمة. فرص العثور علي الشئ المفقود تتضاءل كل دقيقة. تذكر في هذا الموقف أنه في بعض 
الأوقات أن اللافعل هو في حد ذاته شكل حيوي من الفعل. المرة القادمة التي تتوه فيها عن مكان 
شين ما, لأنه ليس مفقوداً, إنه فقط في مكان ما حيث وضعته, وأنت في تلك اللحظة لا تسطيع أن 
تتذكر بالضبط أين ذلك المكان, إفعل هذا: 
توقف. فكر. نظف ذهنك بالمساحة الخاصة (كما هو الحال في ا مساحة لزجاج 


السيارة الخارجي) والتي تعطي فترة راحة للمزاج الحالي المذعور الذي 
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لايوصل إلي العثور علي حل. إرجع بذاكرتك إلي الوقت الذي كان فيه البند ال مفقود. إتخذ خطوة إلي 
تلك الصورة التي تنظر فيها وأنت ممسك في يدك البند الذي تبحث عنه الآن. أنظر حولك 
مستخدماً عين ذهنك وتذكر بالضبط أين كنت وماذا كنت تفعل. أذهب إلي هناك الآن ذهنيا, 
أمسك البند بيدك, وأسأل نفسك, " ماذا أحتاج إلي معرفته الآن لكي أجده؟ " سوف تكتشف أن 
هذه الطريقة للبحث الهادئة والخاضعة للسيطرة, سوف توفر لك النتائج التي تحتاج إليها. أيام 
حالات بحثك المسعورة قد إنتهت رسمياً إلي غير رجعة, وتم توفير طاقتك الحيوية للإستخدام في 
مكان ما آخر. 
موقف السيارة 

فى كتاب الحظ ‏ أفكار متألقة لخلق نجاحك الذاق, ولجعل الحياة تذهب حيث تشاء, ذلك 
الكتاب من تأليف ءإ#صصں؟ «عطغوء11 وأنا معا نحن نلح بشدة لكي تستخدم الناس قوة الذهن 
لتوفير مكان وقوف لسياراتهم. كم مرة قد قمت بعمل دورات حول دوائر معينة بسيارتك بحثاً 
بصورة يائسة عن مكان وقوف. لأنك تعرف أن الوقت ينفذ, وأنت في حاجة إلي مكان لوقوف 
سيارتك, حتي تستطيع أن تواصل مسيرتك إلي حيث تريد. أن يكون هذا الموقف تحت سيطرتك 
سوف يخفض من ضغوطك من الحياة, ويسمح لك بالتركيز علي ماهو أكثر أهمية. 

المرة القادمة, عندما تخرج في سيارتك, عندما تجلس خلف عجلة الفيادة, فكر أين 
تخطط لوقوف السيارة. كن واضحاً جداً, محدداً جداً, وأن تعرف البقعة بالضبط. هل 
هي خارج متجر معين؟ ما هو إسم الشارع؟ شاهده بوضوح من خلال عينك الذهنية. 
هل هى بقعة كبيرة بصورة مريحة, وما عليك الآن إلا أن تقود السيارة إلي داخلها؟ أو أنها 
تلك التي تحتاج إلي إظهار مهاراتك في كيفية إيقاف السيارة في الأماكن ذات المساحات الضيقة 


بين الكثير من السيارات الأخرى؟ أنظر إلي المساحة, والآن أنظر إلي نفسك وقد وصلت 
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وفي طريقك إلي إيقاف سيارتك ف المكان بالضبط الذي في ذهنك وبنجاح. أخرج من السيارة, ضع 
تذكرة الوقوف عليها, أغلقها, وأذهب إلي حيث تريد الآن بعد أن أصبحت سيارتك واقفة في أمان, 


تستطيع أن تبدأ رحلتك في التوقيت المضبوط, مدركاً أن سيارتك في إنتظارك في البقعة المحددة. 


تذكر: علي الرغم من ضخامة ما تفعله, بالتسلح بالطاقة الحيوية الشاملة والتثبيت من خلال 


دعامات الإهان بالذات, سوف تتفوق علي كل التوقعات. 
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الفصل السابع 
حب الإستطلاع 


Curiosity 


كم مرة سمعت الناس يقولون أن دائرة العمل التي تقف محلك سر سوف تنزلق إلي الوراء؟ 
التغيير هو القاعدة, ودوائر الأعمال الناجحة هي تلك التي دائماً تأخذ خطوة إلي الأمام. بينما 
ا منافسون لها يعيدون هندسة منتجاتهم, فإنهم يكونون سباقين بمنتجاتهم الجديدة, أفكارهم 
الجديدة, وطرقهم الجديدة في صنع الأشياء, "هنري فورد" قال مرة أنه إذا سأل عملاءهم ماذا 
أرادوا, فإنهم كانوا سوف يقولون أنهم أرادوا حصاناً أسرع. 

الأفكار الجديدة في دائرة العمل توفر الطاقة والحيوية والوقود لأنشطة دائرة العمل, 
مع التزويد بالزخم الذي تحتاج إليه للإستمرار في التشعيل بنجاح في أسواق اليوم المتحدية. 
أحد إفتراضات N1۲‏ المسبقة العظيمة أن " الخريطة ليست المنطقة ". إنني أفسر هذا 
علي أنه الشجاعة لإدراك أنه علي الرغم من أن لديك تعريف واضح حول أين أنت, ماذا 


تفعل, وكيف تتصرف, يوجد في الحياة أكثر من هذا بصرف النظر عن مدي حبك لما 
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لديك. يوجد دانماً ماهو أكثر, وغير المعروف سوف يكون دائماً أضخم من ال معروف. كيف تصل 


بسهولة إلي هذا؟ عبر حب الإستطلاع. ومن ثم, دعنا نبدأ التفتيش عن المنطقة. 


23 نمك 12314, مدير ا موارد البشرية الأوروبية في 7110174 يضع حب 

الإستطلاع علي قمة قائمة الخصائص لأصحاب الأداء الأعلي في دائرة العمل. 

أنه يقول: 
"أعتقد أن الأفضل أداءً هم أولئك الأفراد الذين يجدون متعة في التعلم؛ 
محبون للبحث والتدفيق, ويشعرون أنهم يستطيعون أن يضيفوا ماهو 
أفضل لمنظماتهم, سواء كان هذا الأفضل صغيراً أم كبيراً. هكن أن يكون هذا 
غالباً واضحاً تماماً, منذ اليوم الذي تختارهم فيه, وغالباً هذه الرغبة للتعلم 
تظهر أيضاً في حياتهم الشخصية خارج بيئة العمل. تمتد هذه من تعلم 
أنشطة رياضية جديدة, إلي تعلم آلات موسيقية. إنها هكن أيضاً أن تظهر 
بطرق آخري, قد تكون في المجتمع, الأندية الإجتماعية, الفرق, دور العبادة, 
الأسرة أو الأصدقاء هؤلاء الأفراد مشغولون, ويجدون متعة في أن يكونوا 
مشغولين. عند إختيار الأفراد المناسبين, علي الرغم من الخصائص التقنية أو 
المهنية الواضحة, الضرورية لأداء الدور, فإنني أبحث عن الحماس للتعلم 
والرغبة في التحسين لأنفسهم, وذلك لأن هذه سمات جوهرية لامكن 
تجاهلها. هؤلاء الأفراد طموحون تماماً, ويريدون أن ينجحوا. ومع ذلك, 
مكانتهم أو مستوي تدرجهم علي الهيكل التنظيمي في منظماتهم ليس 
العامل الدافع الأساسي لهم. إنهم في الواقع يريدون فقط أن يتعلموا, 


يساهموا, وأن يتم تقديرهم." 
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كان من بين عملا رئيس مجلس إدارة وصاحب إحدي دوائر العمل الناجحة جداً والقابلة 
للربحية. إنه يحب أن همضي وقتاً أكثر طولاً خارج المكتب منه داخل المكتب. إنه يسافر حول العام, 
يحضر معارض, يزور موردين, يتحدث إلي عملاء, ويكون فضولياً لإكتشاف ما لايعرفه. إنه يعود إلي 
دائرة عمله, متجدد الحيوية, مملوء بالحماس ومملوء بالأفكار حول كيف مكنه أداء الأشياء بصورة 
مختلفة. تعيد دائرة عمله بإستمرار إختراع ذاتها, وإنها دائمة الإنتقال من قوة إإلى قوة. علي 
الجانب الآخر, في منتصف التسعينيات (1990) عملت مع عميل, والذي كان يصنع "الكروشيه 
والتريكو" في اسكوتلاندا. كان النشاط مستمراً علي مدي سنوات. كان قلقاً حول عمله, ولكن نادراً 
ما كان يترك مكتبه, ملتصقاً به لإجراء تجارب وإختبار طرقه في العمل. لأنه لم يستطيع أن يتخيل 
وقتاً تتوقف فيه أنوال دائرة عمله في اسكتلاندا, فإنه إفترض بأن العملاء سوف لاتجذبهم 
المصنوعات الرخيصة المستوردة من آسيا. ومما يدعو إلي الأسف, تغير العام من حوله, أصبحت 
التكلفة أكثر أهمية من الجودة, وكان المنتجون الصينيون يستوعبون التغير والإختلاف, ولذلك 
تحسنت جودتهم. لقد إنهارت دائرة عمله إنهياراً حاداً. وف النهاية أغلقت أبواب مصانعه. 

دائرة العمل الأفضل هي تلك التي تنظر بإستمرار إلي خارج أسوارها لتري ما 
يجري. 

إنها تستند إلي المنطق, ومن ثم, أفضل دائرة عمل هي التي لديها أفراد في داخلها الذين 
يكونون منفتحين علي الفرص الجديدة, والذين يسعون بحيوية لإكتشافها. لأنك في طريقك إلي 
الإنتقال من جيد إلي عظيم في أدائك في موقع عملك. كيف تتأكد من أن أقدامك غير ملتصقة 
بالحاضر, وأنك بحيوية تمسح الأفق بحثاً عن أفكار جديدة؟ وكما قال 4.5604 «طه[, "السفينة 


في الميناء آمنه ‏ ولكن هذا ليس ما بنيت من أجل السفينة." 


-109- 


يوجد بعض الناس الذين بطبيعتهم هيلون إلى التغير, وإلى الطرق الجديدة في أداء الأشياء. 
يعطي 1ع600 "20 في المائة من الوقت" ليكوّن أفراداً أحراراً لي يفعلوا ما يكونون حقيقة ميالين 
عاطفياً إلى فعله. إنهم يعتقدون أن هذه الفرصة لإكتشاف الممرات غير المعروفة ولإشباع حب 
إستطلاعهم. لقد قال 107502 1382265 ذ5 المستثمر وصاحب البادرات المغامر المتألق "أنني أحب 
إرتكاب الأخطاء. يجب أن يعطي الأفراد الذين يرتكبون أعلي الأخطاء أعلي الدرجات لأنهم غامروا 
وإكتشفوا الأشياء" 

لكي تصبح مثلهم, أو لكي تقنع نفسك بأنك تستطيع أن تنطلق إلي عنان السماء عندما 
تسمح بتدفق حبك للإستطلاع, أدرس ماذا تشبه إختيارات حب الإستطلاع عن طريق استيفاء 
الشكل التالي. تم تصميمه طبقاً لإحداثيات الديكارتية, حيث إنها طريقة محببة لي لتمديد الحدود 
وإدراك عواقب الفعل واللا فعل. رما يجب أن تفكر في التأثير علي دائرة العمل, علي العملاء, علي 
الربحية, علي التنمية الشخصية, علي زيادة العمالة المحتملة, اثراء الأرباح, الميزانية المتزايدة 


لتدريب والتنمية. مجرد ذكر أفكار قليلة لإستثارة الأفكار! 
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ما الذي سوف هكن ألا يحدث إذا كان 
لديك حب استطلاع» وكنت الأب الروحي 
للتغييره مع تقديم الأفكار الجديدة على 
الطاولة؟ 

ما الذي يرفض الحدوث إذا كان لديك 
حب استطلاع؟ 


10- 
ما الذي سوف هكن ألا يحدث إذا م 
يكن لديك حب استطلاع» ولم تكن الأب 
الروحي للتغيير وم تقدم الأفكار 
الجديدة على الطاولة؟ 

ما الذي يرفض الحدوث إذا لم يكن لديك 
حب استطلاع؟ 


ما الذي سوف هكن أن يحدث إذا كان لديك 
حب استطلاع» وكنت الأب الروحي للتغييرء 
مع تقديم الأفكار الجديدة على الطاولة؟ 

ماذا سوف يحدث إذا كان لديك حب 


استطلاع؟ 


-10 


ما الذي سوف يمكن أن يحدث إذا لم يكن 
لديك حب استطلاعء وتم تكن الأب الروحي 
للتغيير ولتم تقدم الأفكار الجديدة على 
الطاولة؟ 
ماذا سوف يحدث إذا م يكن لديك حب 
استطلاع؟ 
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لذلك, سوف يبدو أن معظم الناس سوف تعترف بأن حب الإستطلاع يمكن أن يضيف قيمة 
للأفراد, الفرق, والشركات. عدم الإهتمام في الحياة بما هو خارج حدودك, حيث لاتعرف, ولا تعتني 
ها يفعله زملاؤك أو المنافسون, يمكن أن يحطمك وأن يحطم دائرة عملك. قد تكون بالفعل ماهر 
جداً في إكتشاف أفكار جديدة, وقد تكون المبتكر الأكثر حماساً في المدينة. إذا لم تكن كذلك, هل 
تعرف شخصاً ما يتمتع بهذه الخصائص؟ إذا لم تتذكر أحداً بصورة طبيعية, الآن جاء الوقت لتعتلي 
كرسي نموذج التميز. 
كيف لا تفعل ذلك 
0 كانت دوائر أعمال الخدمات تمر بفترة تغير ضخمة. كانت تواجه أسواقاً 
MA‏ صعبة مع توقع من العملاء بأنهم ف بيئة منخفضة التكاليف. كان 
8 8 كان اتو ورون رة ق مرك اتيم راما وط رة اة 
التي كان مكن تحقيقها كانت من خلال عمليات أفضل, نظم أفضل وإستخدام كل النظم 
المتاحة لتعظيم الإيرادات. كان ١ء٤٠۲‏ عضواً أساسياً ف الفريق, ولكنه م يكن بالكامل 
مهتماً بآي من التجديدات المقترحة. أراد أن يفعل الأشياء بطريقته, الطريقة القديمة, 
ورفض مجرد الإستماع إلي المزايا المحتملة التي كان يمكن أن تتحقق. رفض إستخدام نظام 


برنامج مبني علي العميل والذي كان مصمماً لتحسين نظم تحصيل الفواتير, رفض إستخدام 
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الموارد والعمليات المشتركة, وكان الشخص الوحيد الذي التصق بالطرق القدهمة التي كان يعرفها. 

لقد كان منصرفاً تماماً عن أجهزة الكمبيوتر, البريد الإكترون , وتطبيقات برامج 6و ولأنه م 

يرغب ف إكتشاف ماذا كان يمكن أن تقدمه مثل هذه الأجهزة والنظم, فإنه قد وضع نفسه 
متعمداً خارج التبار السائد لدوائر الأعمال. 

م يستطع أحد أن يقنعه بقدرات ما هو جديد أو غير مألوف, وكانت النتيجة بالنسبة 
للشركة المعاناة من إحباطات نقص المعلومات علي كل مستوي. علي الرغم من القيمة التي كان 
يقدمها 26/7 إل دائرة العمل بطرق كثيرة أخري, فإن هذا الإتجاه الذي قد تقادم كثيراً والذي قد 
نبع من نقص حب الإستطلاع لديه كان بمثل مأساته, وبعد الإنذارات والتحذيرات المتكررة, طرد في 
النهايةمن الشركة, وم يكن لديه ملامح كيف مكن أن يحصل علي عمل آخر. تحرك العام إلي 
الأمام, وتركه خلف ظهره. 
نمذجة التميز 

إحدي الطرق التي تقيس بها دوائر الأعمال نجاحها تتمثل في دراسة ما يفعله المنافسون 
وكيف هكنهم الوصول إلي ذلك. إذا كانوا يستخدمون عمليات, علامات تجارية, أو الأساليب التي 
تبدو جذابة وفعالة, فإن هذه التجديدات تنسخ أو تحسن بطريقة ما إحداث التغيير. كانت طرق 
التصنيع اليابانية غامضة إلي حد كبيرفي "أوروبا" وأصبحت طرقهم جزءاً من اللغة اللمشتركة في 
مفردات التصنيع لدي الأوروبيين. كانت دوائر الأعمال تدخل في نظمها النماذج التي كانت تري 
أنها متميزة. 

غالباً, يطرح علي الناس الناجحين أسئلة حول إذا ما كان لديهم نموذج دور, وغالباً 
يستشهدون بعضو قريب من الأسرة وشخصية ملهمة من الماضي أو الحاضر. أننا ننظر إلي الناس 
الآخرين ونعجب ما يفعلونه, ونسعي إلي تقليد تلك الخصائص ونأخذها لأنفسنا. كيف نفعل نحن 
هذا؟ إننا نعطي إهتماماً إلي ما يقولونه وكيف يقولونه. أننا ندرس عن قرب كيف يتصرفون في 
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الإجتماعات, وفي المفاوضات. أننا ننصت إلي كيف يصوغون عباراتهم, والأكثر أهمية أن نعرف بدقة 
ما لذي يجعل كل منهم الشخصية التي هو أو هي عليها, والإحتمال الأكبر علينا أن نكون قادرين 
علي إتخاذهم نماذج دور ومحك إختبار شخصي للتميز. نحن نتطلع أن نكون مثلهم, ومن ثم 
نحصل علي نفس النتائج التي حققوها. التقليد بمثل الشكل الأكثر أصالة في إشباع غرور المرء, 
وهذه المهارة تتطلب أن تلاحظ بدقة مهارات الآخرين. ثم تحولها إلي عملية لمساعدتك ومساعدة 
زملائك, للإنتقال علي طول الممر من جيد إلي عظيم. 
من هم نماذج الدور بالنسبة لك؟ 

خذ وقتك لكي تفكر في ثلاثة أفراد الذين تعتقد أنهم كانوا الأعظم تجديداً, إكتشافاً أو 
مجازفة في كل الأوقات. إنهم قد يكونون شخصيات رجال أو سيدات أعمال حالية مثل: 5©صنة[ 
Dyson, Richard Branson‏ أو .Tim Smite‏ إنهم قد يكونون أفراد مشهورين مثل: 02صطذك5 
Cowell, David Beckham‏ أو ,۴eter Andre‏ الذين قد إستخدموا ماحصلوا عليه لتكوين علامة 
مميزة وممحة شخصية عنهم. علي نفس المستوي يمكن أن يكونوا أفراداً من التاريخ الذين قد غيروا 
مسار الحياة ذاتها بسبب ما قد فعلوه, أفرد مثل: ماهاتما غاندى, نيلسون مانديلا, 1.0816 22505[ 
Baird, Captain Cook‏ فكر في ثلاثة أشخاص تعرفهم, إما أنهم أشخاص أنت عملت معهم, أو 
درست معهم, أو أقاربك. تأكد من أن هؤلاء الأشخاص هم الذين يفعلون غير المتوقع, ولديهم حب 
الإستطلاع الذي قادهم إلي ممرات خارج المألوف. حينئذ أختر واحداً من كل مجموعة وقرر أنك 
سوف تكون في طريقك أن تضع كلاً منهم كنموذج يقودك إلي التميز. أفضل طريقة 
لتحسين من أنت وماذا تفعل أن تجد شخصاً ما ذلك الذي يفعل الأشياء جيداً. في هذا 
المقام, أننا نبحث عن شخص ما لديه حب إستطلاع مفرح نتتبع خطاه, والنتائج تأت تباعاً. 
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متاعب لفرقهم أو غير قادرين علي إتخاذ القرار. سوف نتجاهل هذه السلوكيات. نحن نريد أن 


نفحص كيف يستخدمون حب الإستطلاع لإدخال بعد مضاف إلي العمل. 


في البداية أدرس الشخص الذي لايمكن الوصول إليه, الشخص التاريخي, رجل الأعمال ذى 
اللمحة الشخصية العالية, أو ا مشهور. أنك لاتستطيع أن تتحدث إليهم وجهاً - إلي - وجه, ولكن 
توجد معلومات كافية عنهم لي تكتشف ماذا يفعلون وكيف يفعلونه. استخدم وقت فراغك 
للبحث عنهم علي الإنترنت, رما في ساعات غدائك أو أثناء هدوء الليل. ما هو ذلك الذي يفعلونه 
ويكون تقدماً أو مختلفاً؟ إكتشف كيف يفعلونه, لماذا هو مهم بالنسبة لهم, وما هي المهارات التي 
لديهم لتحقيق ذلك. 

الآن دعنا ندرس الشخص الذي تعرفه. باستخدام كل المهارات جيدة التطوير التي 
أكتسبتهافي تحقيق الألفة, إكتشف الفرصة اللائمة للتحدث إليه حول مهارته في حب الإستطلاع. 
قرر بأنك سوف تطرح عليه خلال هذه الفرصة بعض الأسئلة عن قرب حول تلك المهارات. قد 
تكون قادراً علي الحصول علي كل المعلومات التي تحتاج إليها في إجتماع واحد, ولكن تحتاج إلي أن 
تراه أو تراها مرات عديدة. إذا كان عليك أن تجري الإتصال عبر التليفون تأكد من أنك تستخدم 


كل مهارات بناء الألفة التليفونية. 

إستخدم صوتك مسايرة أصواتهم, مع استخدام نفس النغمة, نفس الإيقاع, نفس حجم 
الصوت. انصت إال لغتهم وتأكد من أنك تتناغم مع أي أسلوب تفكير يفضلونه. لا تقل للشخص 
ذى المشاهدة البصرية أنك تستطيع أن تسمعه, ولا تقل للشخص ذى الأذن السمعية أنك تستطيع 
رؤية ما يعنيه. 

التركيز فقط علي حبهم للإستطلاع, أطلب منهم أن يتخيلوا أنفسهم في 
الوقت الذي كانوا محبين للإستطلاع. الآن إطرح عليهم عدداً من الأسئلة, كلها 
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في الزمن الحاضر. يتلخص هدفك في إكتشاف كيف يفعلون ما يفعلونه. يمكن أن تكون الأسئلة علي 


صورة ال منوال التالي: 


ماذا يكون تفكيرك حينما تكون في حالة حب استطلاع؟ 
كيف بالضبط تكتشف الإمكانيات الجديدة؟ 

كيف ترتبط بكل هذه الأشياء الجديدة؟ 

ماذا تقول لنفسك عندما تكون ممارساً لهذه المهارة؟ 
ما هو امهم بالنسبة لك؟ 

ما هو الغرض الذي يدفعك لفعل هذا؟ 

كيف تفعله تحديداً؟ 


ماذا يحدث عندما تصل إلي هدفك؟ 


> >» حه»‎ >» >»  »  » ¢ >» 


ماذا تعتقد عن نفسك؟ 
دون ملاحظات دقيقة, وخطط ما هي استراتيجيتهم. الآن يمكنك إستخدام استراتيجيتهم في 
حب الإستطلاع لغايتك الذاتية. يمكنك تحويلها إلي إستراتيجية بسيطة التي سوف تؤق ثمارها لك, 


وذلك يمكن دمجه في الطريقة التي تعمل بها. 


6 كان داخل هيكل أحد عملان, ۲1٤‏ 71], شخص يدعي 21166, مدير القسم المالي, 
1 الذي يتطلع إلي أشياء عظيمة. لقد كان مالياً قوياً جدأر وكان مديراً جيداً لأفراد 
اليد إدارته. كان لدي رئيسه تحفظات حول قدرته لإضافة قيمة مستويات أكتر إرتفاعا, 
ولذلك وضع 741 خلال سلسلة من إختبارات الإستعداد النفسي. كانت نتائج الإستدلال 
النفسي ف الحضيض. لقد حصل علي نسبة 3 ف المائة في الترتيب, والتي تعني أن مهاراته 
ف التعبير عن نفسه, وصياغة آرائه ووجهات نظره كان من المحتمل أن تكون أكثر ضعفاً 
من معظم أفراد مجتمع الإدارة. عندما قال 3416 أنه م يقرأ أبداً أي شيئ, لا 


-116- 


الصحف الصباحية, ولا الكتب, ولا أي شيئ. إنه كان يعمل وبعد ذلك يشاهد التليفزون, ولكنه م 
يقرأً. نتيجة لذلك, فإن نموه الفكري قد أصابه العطب. كانت قدراته محدودة للتعبير عن نفسه 
سواء شفاهة أو كتابة. إنه م يتطور وم ينمو, ولقد تقرر بأنه ليس لديه إتساع معرفى للتحرك إلي 
مستوي أعلي. مساره المهني لن يرتفع عن ذلك لأنه قد اختار بنفسه الطريق الذى كان عليه. 
أن تكون منفتحاً علي التكنولوجيا الجديدة 

يمكن أن تكون الخطة الآخري إدراك أن العام الرقمي الذي نعيشه في حاجة إلي أن يكون 
الأفراد يقظين للتكنولوجيا الجديدة وأن يكونوا على وعي بالفوائد الممكنة من وسائل الإعلام 
الإجتماعية. أنني لا أتحدث عن إستخدام 8001 8266 للدردشة الإجتماعية المتبادلة. إنني أتحدث 
عن الإستخدام الجاد, وإستخدام التغيير من وسائل الإعلام الإجتماعية لمجموعة من التطبيقات 
القائمة علي الإنترنت والأسس التكنولوجيا من 1765. وهناك مواقع كثيرة تدخل تحت هذا العنوان 
إحداث التغيير في ممارسة دوائر الأعمال. لا توجد مساحة لدائرة عمل علي شكل ديناصور في عام 
اليوم سريع الإيقاع. 


دعنا نلقي نظرة فاحصة, علي سبيل المثال, علي موقع «دمء.صنلعءاصناتصصد, الموقع الأفضل 
للتبادلات المهنية. أنه موقع 776 الكوني, حيث يتصل المهنيون كل منهم مع الآخر, يشكلون 
مجموعات مصالح خاصة, ويرتبطون معاً لإضافة قيمة. إذا لم تكن تعرف شيئاً عن الموقع, إذهب 
إليه الآن وألقي نظرة. إكتشف الشركة أو الفرد الذي يبدو أنه يستخدم هذ 1.1514 حتي أفضل 
تأثير واسأل نفسك الأسئلة التي سوف تسمح لك بتحديد الإستراتيجة الخاصة بك. ليكن لديك 
النموذج الأفضل, وسوف تجد الطريق الأقصر الذي سوف يعمل من أجلك. تتناول نمذجة التميز ما 


الذي يجعل الأشخاص الآخرين علي مستوي لافت من الجودة فيما يفعلوه. 
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1ا موقع تشبيك إجتماعي كوني حيث الرسائل (576665) لاتزيد عن 140 حرفاً وترسل 
الي "الأتباع". „Sarah Brown‏ و emi Moore‏ متحمسان للموقع, ويستخدمه الناس لعدد من 
الأسباب. يعني تنمية عدد ضخم من الاتباع أن رسائلك ترسل إلي جمهور ذي نطاق واسع, وعندما 
تتبع أعداداً ضخمة بنفسك فإنك تكتسب عمق بصيرة بعوالم الآخرين. إنه يستخدم للمشاركة في 
المعلومات, طلب المساعدة والتدعيم وينظر إليه بصورة متزايدة علي أنه طريق إلي نمو العلامات 
التجارية ودوائر الأعمال. تستخدمه اممشروعات البسيطة لعرض خصائص أسلوبها المختلفة, و 
إدارات التتسويق في طريقها إلي أن تصبح علي وعي متزايد بقوة 15716:65. يوجد أولئك الذين 
يسخرون منه, وأولئك الذين تنتابه الهواجس معه. لكي تكتشف أين تجلس, ولتكوين وجهة نظر 
مستنيرة, لتكن لديك عزهة إكتشافه <ةمء.61 1000.01 . أطلق العنان لحبك للإستطلاع, وأفهم 
مايجري علي الموقع. لاتوجد حدود علي ,1W |٤٤6١‏ كما لاتوجد حدود في الحياة. أكتشف خبراء 
أعمال إ6ا٤:س1,‏ وأنظر كيف يفعلونها. جرب بطريقة لاتفصح عن أسمك, لتري كيف يمكن أن 
يسعدك أو لايساعدك ال موقع. لايعني حب الإستطلاع أن ينتج بالضرورة مخرجات إيجابية, ولكنه 
سوف يظهر لرئيسك ولزملائك في العمل أنك يقظ ومفتح لما يجري من حولك. سوف 
تصبح نفسك نموذج دور حيث يري زملاؤك في الفريق أنك باستمرار تزودهم بأفكار 
وخطط جديدة علي طاولة الإجتماعات. لتكن مشهوراً علي أنك من بين الرواد الأول 
لتطبيق التكنولوجيات لأن هذه هي الطريقة الأفضل لإظهار رغبتك في أن تكون منفتحاً 
علي الأفكار الجديدة. 


حب الإستطلاع والناس الآخرون 


عندما تكون جالساً بجوار شخص ما ف الأوتوبيس أو القطار, هل 


تنصت إلي موسيقاك, تقرأ كتابك, تنام؟ هل تشعر بالدهشة تجاه الأفراد 
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والمحيطين بك, وتسمح لنفسك بأن تخمن كيف تبدو حياتهم؟ ابدأ تطوير إحساس بحب 
الإمتطلاع بطرق صغيرة وبعد ذلك اسمح له بالنمو. الإختراعات, الإبتكارات, وطرق معالجة إنقاذ 


الحياة تنبع من الإحساس بحب الإستطلاع. 


Clare Howard‏ من الأكادمية 28 يقول: 
تقول القواعد القدهة أن "حب الإستطلاع قتل القطة. الإشباع أعاد لها 
الحية." في عام اليوم, يقود الإشباع إلي التكبر, والإختيال بالقطط السمان؛ 
بينما حب الإستطلاع أكسير حياة المنظمات والأفراد. بالإضافة إلي أنه يضعك 
في مواقف إذلال, فإنه يحافظ عليك واقفاً علي أطراف أقدامك, يقظاً 


وحيويا, جاهزاً للمجازفة, وإقتناص الفرص, آخرون لايعرفون عنه شيئا." 








اختبر نفسك 

الآن بعد أن قررت أن تزيد وعيك ما قد يكون تخطاك سابقاً, درب نفسك وأختبر نفسك 
بطرق بسيطة. فكر في إجتماع حضرته في الأيام العشرة الأخيرة. تذكر ماذا كانوا يرتدون, أين جلسوا, 
وبالضبط كيف كانوا يبدون. ما لون عيونهم؟ في كل مرة تفعل هذا سوف تحصل علي المزيد من 
التفاصيل, والمزيد من الوضوح إلي مجموعاتك. ليس لأن ذاكرتك أصبحت أفضل, إنه بسبب أن 


ملاحظتك أصبحت أقوي. مع تزايد ملاحظتك» يزداد الإلهام الذي سوف تحصل عليه. 
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ملاحظة الناس الآخرين 


ليست لغة الجسد مجرد تسليط الضوء علي متي يطوي شخص ما ذراعيه, وبعد ذلك القفز 
الي الإستنتاج بأنه أخذ وضع الدفاع. ملاحظة التغيرات في الأشخاص الآخرين من المحتمل أنها أكثر 
براعة, وهذه التغيرات الدقيقة التي تواصل حدوثها ترسل رسائل ذات معني إلي من يهمهم الأمر. 
تنعكس التغيرات في الإنفعالات في نغمة الجلد. نغمة العضلات, معدل التنفس, ومن أين يأقٍ, 
بخفض حجم الشفة, وتركيز العين. هذا الشكل من أجلك لكي تحفظه في رأسك, لكي تشهره في 
الإجتماع التالي للإدارة أو المبيعات, وتأخذ ملاحظات عن المشاركين. إدفعها إلي ذاكرتك, بحيث أنك 
عندما تحتاج إليها في المرة القادمة, تحرك عينيك إلي أعلي إلي اليمين, وتقول إفتح ياسمسم, سوف 
تكون جاهزة أمامك. 


نغمة العضلة (مستوي التوتر) 
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نحن جميعاً نلاحظ عندما يحمر وجه شخص ما خجلاً, أو يتحول لون وجهه قرمزياً أو شاحباً. 
حقيقة يستطيع الأفراد ذوو حب الإستطلاع أن يروا الفروق الطفيفة جداً في التغيير, وأن 
يكتشفوا تأثير ما كانوا يقولونه أو يفعلونه هؤلاء الأشخاص. يساعدك هذا علي ضبط نغمة رسالتك 
طبقاً لهذا التقلبات. حافظ علي أن تطرح علي نفسك السؤال, "كيف يكون رد فعل هذا الشخص 
علي ما أقوله؟ وسوف تكون أكثر تناغماً في النهاية مع محيطك الشامل. 
العادات 
عدو حب الإستطلاع العادة. نحن جميعاً مخلوقات عادة, ولنا روتينياتنا وشعائرنا التي 
تجعل حياتنا أكثر راحة. الأفراد الذين يشعرون بالراحة عندما يكونون في بيئة غير مريحة هم 
أولئك الذين يضعون أنفسهم في مواقف حيث لا يعرفون ما الذي يمكن أن يحدث. إنني لاأقترح 
أنك تبدأ التدريب علي تجديف ال محيط الأطلنطي بدلاً من اللحاق بالطائرة. إبدأ بتجزئة تفكيك 
العادات الصغيرة وأحدث التغيير في حياتك. علي سبيل المثال, يمكنك أن تحاول أن: 
1- إقرأ صحف يومية مختلفة. 
2- إذهب للعمل بطريقة مختلفة. 
3- تناول وجبات في مكان مختلف. 
4- جهز عن طريق الطهي وجبة مختلفة. 
5- إستمع إلي محطة راديو مختلفة. 


6- إقبل دعوة كنت تعتذر عنها عادة. 
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7- تحدث إلي الشخص الذي كنت تتخطاه عادة. 
8- باشر عملك في جزء مختلف من ال مكتب. 
9- قم بزيارة موقع طس مختلف كل يوم. 
0- إقرأ كتاب كل إسبوع. 
1- إقرأ مجلة متخصصة مختلفة كل إسبوع. 

سوف يعطيك حب الإستطلاع معلومات وحالات بصيرة إضافية, والتي تستنير الأفكار 
الجديدة. يريد كل رئيس أن يري أعضاء فريقه الذين وهم يجددون ويضيفون قيمة. عندما تتأكد 
من أنك تتمتع بخاصية التركيز الخارجي, فإنك سوف تساهم برؤي جديدة, إذا لاحظت المزيد من 
الأشياء التي تجري من حولك, فإنك سوف تكتسب حالات من البصيرة يفتقر اليها الآخرون. عندما 


تحضر الأحداث التي توسع من شبكة إرتباطك, سوف يكون لديك موارد أكثر مما لدي الآخرين. 


حب الإستطلاع والتعلم 


Gareth James‏ من شركة 115[ ع1[زمء2, يقول: 


" أنت لاتعرق كل شين أنت :موف لأتعرف كل شية: حسنا, ألا:تعرف: 


اسأل. ابحث. تعلم." 








تذكر: الخريطة ليست المنطقة, لذلك يوجد بصورة لافتة المزيد للتعلم, 


المزيد للرؤية, والمزيد للعطاء, الذي لم يكن أبداً لديك قبل هذه الحظة. 
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الفصل الثامن 
الإتصال 


Communication 


كيف تصبح أفضل إتصالي عرفته 


"نحن دانماً نتصل, وا معني من الإتصال يتمثل في الإستجابة التي تتلقاها" 
الاتصال يجرى عبر كل يوم ف حياتناء والتكنولوجيات التي نعيشها ف القرن الحادي 
والعشرين تعني أن هناك توقعات عظيمة لاندماجنا. من النادر أن تكون هناك فرصة لانتزاع 
الرادارء وأن نخرج من دائرة الاتصال. كتابة النصوصء إرسال البريد الالكترونيء ال مكالمات التليفونية 
وسائل الإعلام الاجتماعية مثل 5265001 و 1001667" » تدفعنا جميعها على أرضية طريق التفاعل 
المستمر مع الآخرين. تتمثل الميزة ف أننا نكون دائماً فى اتصالء مع احتمال السيطرة على وظائفنا. 
القعة ıd‏ فى :ذلك الاتصال: الرنالة الفط بالطريقة خط آى الزمتالة الشححة الهمة الخطاً 


يمكن أن تحدث آثاراً عكسية. 
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لسن کاضا إن تؤدي عملاً جيداً. ينبغي أن تري أنك تؤدي عملاً جيداً فالطريقة الوحيدة بأن 
هذا سوف يحدث إذا تحملت مسئولية ما تبلغه للآخرين عبر الاتصال وكيف تبلغه. ما تعتقد أنك 
تقوله» ليس بالضرورة هو ما يسمعه شخص ما. الاستماع على نفس مستوي أهمية التحدث. وكل 
عناصر الاتصال غير اللفظي يمكن أن توصل رسائل قوية لمساعدتك. كل ما عليك أن تفعله أن 
تلاحظهاء أن تضمها إلي تصرفاتك وقراراتك وأن تكون على الطريق إلى النجاح. 

تخيل أن رئيسك أخبرك أنه سوف يكون من المتوقع أن تحضر غداً صباحاً اجتماع فى الساعة 
الثامنةء وكانت استجابتك "عظيم". إذا قيلت بابتسامة وحماس» فإنها تعني أنك مسرور. إذا رفعت 
عينيك إلى السماءء ونبست بها تحت تنفسكء فإنك تكون فى الواقع تحمل فى داخلك وتوصل 
العكس. تصل براعة الاتصال إلى مدي أبعد من الكلمات التى تستخدمها. 

أفضل الاتصالات هى تلك التى لها فهم عميق من الأفراد الذين تعمل معهم. إنهم 
على وعي ها يمكن أن يسير فى اتجاه عكسي» ويعملون بحيوية على تناوله. مهما كنت على 
مستوي جيد فى الاتصالء انتهز هذه الفرصة لدراسة كيف تؤديه من زوايا مختلفة. فى 
مسار هذا الفصل سوف تجد علامات على الطريق والتى سوف توجهك إلى أقصر الطرق 
إلى فعالية الاتصال. 


هيكل الاتصال 


الاتصال أكثر كثيراً من مجرد اللغة. أجري الأستاذ صذاهةطاء3 :4156 من جامعة كاليفورنيا 
دراسة بعنوان "الرسائل الصامتة" أظهرت أن ما تقوله له تأثير أقل بصورة لافتة من كيف تقوله. 


وماذا تبدو عندما تقوله. 
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الناحية اللغوية %7 - الكلمات اللفظية/المكتوبة (3) 
الناحية النغمية 38 90 = نغمية الصوت (2) 
الناحية البدنية 55 90 - وظائف الأعضاء (1) 


مكن القول ببساطة» معنى اللغة التى تستخدمها يمكن أن يتغير من خلال سلوككء. نغمة 
صوتك» جهارة الصوت» والرسائل الصامتة التى ترسلها مع الكلمات. إذا كنت موافقاً على فعل شيء 
ماء وتشعر بعدم قدرته على أدائه فى التوقيت المطلوب» مجرد قول الكلمات "بالطبع أستطيع" من 
المحتمل أنها سوف لا تحمل الثقة بالنفس والحماس. سوف تكون انفعالاتك ظاهرة بطرق دقيقة 
جداً. وسوف تنال من مفرداتك اللغوية. لي تكون مسئولاً عن ذهنك الذاتي اكتشف الرسائل التى 
ترسلها إلى أفراد آخرين والتي تشوش نمط الاتصال. 

يتطلب الاتصال ذو الدلالة مجهوداً ومثابرة» واستناداً إلى الألفة القويةء سوف تأت بالنتائج 
ف الحال. متعة 771,5 أنه ليس برنامجاً لمدة ثلاث سنوات. التأثير مباشر ويمكن قياسه. 
إنشاء الألفة - نقطة البداية 
للاتصال الممتاز 

كما رأينا فى الفصل الرابع» نقطة البداية لأي ارتباط مع شخص ما آخرء بصرف النظر 
عن ماهيته» تتجه أن تكون بناء ألفة ومودة معه. دعنا ندرس بناء الألفة. يتمثل الغرض 
من الألفة تخطي الذهن الواعي والدخول فى اتصال مع الذهن غير الواعي "الباطني" 
لتحصل على القبول دون نقض. بصرف النظر عما تفعله» إنها هكن أن تكون أكثر بساطة 
إذا واصلت تعاملاتك مع الناس بصورة جيدة. ليس مطلوباً منك أن تحبهم» أو تريد أن 


تكون أفضل أصدقائهم. إن ما تحتاج إليه أن تجد منهم فهماً مشتركاً هو الذى 
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سوف يسمح لكم بالعمل جيداً معاً. أحياناً تأت الأمور بصورة طبيعيةء وما تريد أن تفعله الآن أن 
تخطط ما يحدث عندما تفعله بصورة طبيعية وتترجم ذلك إلى مواقف مختلفة. إذا كنت شخصاً 
نشيطاً وتتحمل مسئولية التأكد من أن العلاقة تسير على ما يرام حينئذ تكون هذه مسئوليتك. 
حينما تكون مسئولاً عن مثل هذه المهمة يعطيك السيطرة وفجأة تبدو الحياة مختلفة 

لكي تكون ف وئام مع شخص ماء ليس بالضرورة عملياً أن تحبه. العمل بصورة جيدة مع 
الناس يستند إلى ما هو أكبر من حب الناس. إنه عن الاحترام» الثقة» وقبول الاختلاف. العمل بجد 
واجتهاد لخلق الألفة سوف يزيد من فرص الاحترام المتبادل الذي ينشأ. وهذا هثل أساساً متيناً 
لعلاقة عمل ممتازة. 

فى دوري لاستقطاب الأفرادء أجريت اجتماعاً مع 011912 فى "لندن" وكنت هناك مناقشة 
مشروع مشترك محتمل. أنا مم أكن متناغمة لاكتشاف أنها كانت تساير وتعكس أي شيء أفعله. 
تتحدث بحرص بنفس الإيقاع كما أفعل مستخدمة نفس النغمة. إنها تطرح على أسئلة بعناية 
لتحديد مجالات الأرض المشتركة. سألتني» عن أسرتي واهتمامات» وأعلنت أين نتشابه. بعد 15 
دقيقة صفقت بيدها وقالت "حسناً. حققنا الآن مادة الألفة. لندخل الآن إلى مناقشة العمل 

اكتشفت فيما بعد أنها حضرت برنامج .211 تدريبي. لمدة يوم واحد. وقررت أن تتمسك 
ببناء الألفة كأسلوب مفيد. لقد أخفقت في ضمه إلى داخل أسلوبها الطبيعي وفى تكامله مع 


العملية ككل» ولذلك كانت النتيجة ليس كما توقعت تماماً. 


سوف لا تشعر بالدهشة عندما تسمع أنه م يكن هناك مشروع مشترك. 
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إنشاء الألفة لتسهيل اتصال أفضل 


تؤسس العلاقات القوية على إحساس بالألفة. حينما تكون فى تناغم» ف سلاسة وشعور 
بالارتباط بطريقة مهمة مع زملائك» ومع قيم منظمتك يمثل هذا أساس العلاقات الممتازة مع 
زملائك ومع المديرين. العناصر الأساسية للتوافق» التقدم والتمتع بأرضية مشتركة ذات معني مع 
الاك من (المل أن كون موتعودة بالفعل كما قن اشرت أن تحمل ق متنك الحالنة: أغياتاً 
تجذبك ف المقام الأولء ولذلك الطريق إلى زيادة النجاح ولتحقيق تأثير أكبر. يأق من الحصول على 
قيمة مستويات الألفة الأكثر عمقاً مع المزيد من الناس. إن ما تقدمه N1۴‏ ف برامجها يتناول 
أساليب تنمية الألفة وتطويرها بصورة حيوية عن طريق أن تذهب اليل الإضافي بنفسك. 
الخطوة الأولى 

إذا شاهدت الأصدقاء وهم يدردشون معاً مع سهولة العلاقة المريحة. سوف يحتمل أن ترى 
أنهم يتصرفون بنفس الطريقة. إنهم يجلسون بنفس الطريقة. لهم نفس السلوكيات» نفس حجم 
الصوت» ومن المحتمل أنها نفس النغمة. أنهم بدون وعي يسايرون ويعكسون تصرفات كلاً منهم 
للآخر. ومن المحتمل أنهم حتى يستخدمون نفس اللغة كما يستخدمها كلا منهم. إنه من المحتمل أنهم 
ف ألفة عميقة حتى دون أن يعرفوا أنها قائمة بينهم. إنهم يدردشون بحرية بدون تردد فى بيئة من 


الثقة والصراحة. كم سوف تكون هذه ال موهبة مفيدة بالنسبة لك فى الاجتماعات مع العملاء والزملاء؟ 


: 0 
۰ فريق ضخم والتحدث إلى العملاء. دخل 8117 الحجرة. وعدل ف 


وضع كرسيه بعناية حتى لا يكون عليه أن ينظر إلى. كان يحدق النظر عبر 


ق إحدى مهام عملى لاستقطاب الأفرادء كنت أقابل مديرين هندسيين 
على مدى يوم عمل كامل فى ” جلاسجو”. جزء من امهارة التى كنت 


أبحث عنها كان الاتصال المتميز حيث كانت الوظيفة تطلب إدارة 
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النافذة طول الوقت» وم يستطع أن يحمل نفسه على التصرف؛ كما لو كان لا يوجد أحد آخر ف 
الحجرة. لقد حصل على صفر ف نقاط الألفةء وم يحصل على الوظيفة. 

عندما تنتقل بالألفة إلى مستوي الوعي وتقرر بأن هذا سوف يكون نقطة البداية بالنسبة 
لك مع كل فرد تقابله. فإنك سوف تضيف قيمة على كل مستوي. إنها يجب أن تصبح طبيعية 
وسهلة, ذلك الذي سوف تفيد منه كل الأطراف. والتي سوف تعطيك سيطرة فى العلاقة. لجعل 
الأمر أكثر سهولة فى التقدم فى علاقتك بالناس» اكتشف مجالات الاهتمام المشترك. اكتشف إذا ما 
كان يمكن أن تعمل فى نفس القطاع» تذهب إلى نفس الجامعة» تعيش في نفس ال مدينة, تسافر إلى 
نفس ال منطقة. طرح الأسئلة هى الطريقة التي تنشئ بها هذا. طرح الأسئلة والإجابات عن طريق 
ا معلومات ا منفتحة من ذاتك سوف يساعد على تمهيد الطريق إلى ألفة أكثر روعة. طرح الأسئلة 
الإنصات» إنشاء روابط والاستجابة بشيء ما من ذاتك» سوف يكون جزءاً معيارياً فى اندماجك مع 


الا 


1 - وظائف الأعضاء الجسدية 

حيث أن وظائف الأعضاء الجسدية تمثل 55 ف المائة من الاتصالء دعنا نبدأ بفهم كيف 
تتأكد من أن هذه تمثل جوهر كل شيء تفعله مع الآخرين. ابدأ بتقرير إذا ما كنت تخطط مسايرة 
أو انعكاس الشخص الذى تتصل معه. ليكن لديك إدراك واع ما تخطط أن تفعله. المسايرة عبارة 
عن السلوك كما لو كان كل منكما يرفع يده إلى أعلى والانعكاس كما لو كان أحدكما يرفع يده 
اليمني إلى الأعلى» والشخص الآخر اليد اليسرى. 
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# الوضع 
© الإيماءات 
© التنفس 

إنه من الأمور الحيوية أن تحتفظ بهذا تحت مستوى الوعي المدرك» وإلا تصبح العلاقة تطفلية, 
مربكة. وحتى مخيفة تماماً. يجب أن تتأكد من وقفها قبل أن تصبح عدوانية. سوف تتضمن ألفة 
وظائف الأعضاء الحقيقية بأن المحادثات التي تجريها سوف تبدو كما لو كانت حواراً داخلياً 

ابتكر الزي المدرسي لخلق إحساس بالانتماء. عن طريق لبس نفس الشيء. يكون لدي 
التلاميذ شيء ما مشترك. فى مكان العمل هذا أيضاً مهم. إذا كان كل واحد فى دائرة العمل مرتدياً 
جينز وق شيرت» سوف تكون منعزلاً إذا كنت هناك ف بدلة أنيقة. سروال قصيرء كرافتة, أو فستان 
على أحدث "موضة" إنك يمكن أن تقرر أن تفعل كحيلة عن قصد لكي تكون مختلفاً وبارزا ولكن 
هذا يجعل من الصعب عليك أن تصبح جزءاً من المجموعة. انظر حولك وبعد ذلك انظر ف المرآة, 
هل هناك مساحة للتغيير؟ 

أيضاً الأكل والشرب مجالات محتملة لعدم المسايرة. بصفتي نباتية منذ عشرين سنة تقريباً 
كان علي أن أطور طرقاً لتفادي ارتباك وجودي ف المكان الخطأء وبصورة غير متعمدة أحدث 
ضجيجاً حول الغذاء. عميل آخر يتمثل فى مجموعة عالية الحيوية تسرف فى مأكولاتها ومشروباتها 
وتظل فى الخارج حتى مطلع الفجر. ما م تكن لديك القدرة على البقاء فى مسايرتهم» من المهم أن 
تعمل على تطوير الاستراتيجيات التى توازن بين أن تظل متوانماً معهم» وف نفس الوقت تفعل ما 


تريده ولا تفعل ما يريدونه. 
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لقد تعلمت مسح قائمة الطعام بسرعة البرق» لكي أجد بعض الشيء الذي أستطيع أن آكله 
ثم أطلبه. هذا يتناقض مع شخص ما قابلته فى أحد ال مؤتمرات. الذى خلق ضجيجاً ضخماً حول 
حساسياته مع القمح» وطلب كعكة أرز للإفطار وترك أفراد الاستضافة يجرون هنا وهناك فى 
ارتباك شديد. أي ألفة قائمة كانت تتآكل بسرعة. ومن النادر أن تخرج ال مجموعة من تأثيرات 
الرسالة الأساسية بأن الاستضافة لم تكن على وجه صحيح بصورة كاملة. 
التدخل المفيد 

المرة القادمة عندما تكون فى اجتماع ومعكم شخص متوتر غريزياً لأنه يجب أن يلقي 
تقدهاً أو فى حاجة إلى أن يفعل شيئاً ما أمام الآخرين» سوف تلاحظ أن تنفسه أكثر سرعة بسبب 
عصبيته. ساير هذا التنفس ثم أبطئه تدريجياً. وحيث أنك فى ألفة مع كل عناص المجموعة 
الأخرى» سوف يبطئ الشخص من تنفسه» ويصبح أهدأ ويتغلب على العصبية التى يمكن أن تشل 
عمل المجموعة. 

القلم ذات صوت الفرقعة أو النقرات 

هل سبق لك أن كنت فى اجتماع ومعك شخص ما ينقر أو يحدث صوت 
فرقعة بقلمه؟ وبمجرد أن تلاحظ هذا تصبح فرقعة القلم أعلى» مما قد 
يدفعك إلى الجنونء ويؤثر بالسالب على تركيزك وبالتالي على أدائك. إذا 
طلبت منه أن يبعد ذلك القلم سوف لا يساعدك هذا الطلب» وخاصة إذا 
كان ذلك الشخص رئيسك أو أحد العملاءء ولذلك اجعلهم يتوقفون بدون 
استخدام ألفاظ مع ضمان الاحتفاظ به تحت مستوي الوعيء عندما يفرقعون 
أن تنقر بأصابعك. سايرهم بصورة رتيبة» وبالتالي أبطيء من نقراتك إلى أن 
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2 - نغمية الصوت 

مجالات التركيز هنا هى : 
النغمة - طبقة الصوت 

درجة السرعة - سرعة الحديث 
رنة النغمة - جودة الصوت 


الحجم - جهارة الصوت 

نغمية الصوت تمثل الشيء الذى سوف يصبح الطبيعة الثانية لك. إنها سوف تساعدك فى 
اجتماعات الوجه - إلى - الوجه. وسوف تكون أيضاً قوية فى محادثات التليفون. ليس هناك ضرورة 
دامة لأن تكون موحودا أو موحودة بدثياً لكي تكون ف وئام مع الآخرين. 

استمع بدقة إلى النغمةء درجة السرعة. رنة النغمة. وحجم الصوت. سايرها لكي تردها إليهم. 
عندما يسمعونهاء سوف يشعرون ف الحال بالألفة والتعاطف. سوف يشعرون أنهم يعرفونك. 


لقد عملت مع مركز اتصالات والذى كان فى حاجة إلى زيادة مبيعاته بصورة 


جذرية. كانت خطة دائرة العمل تتطلب مضاعفة حجم نشاطهم دون زيادة ق 
عدد الموظفين. لقد قرروا أن يركزوا بالكامل على صوت ولغة الفنيينء ولقد 


حققوا أهدافهم ف خلال ثلائة أسابيع. طلبوا من موظفيهم أن يتصفوا بالمرونة ف لغتهم وألا 
يستخدموا مطلقاً نفس العبارة مرتين. حتى م يكن مسموحاً لهم بأن يقولوا “اسمي فلان الفلافي .... 
مرتين. بدلاً من ذلك كان عليهم أن يفكروا ف بدائل» مثل “إنني أتحدث من" أو”أنت لا تعرفني 
ولكني. كانت هذه مباراة حول الطاولةء وقد نقل هذا المنهج المنعش إل التليفون. قد جعل التنوع 
ف اللغة أكثر مصداقية وبالتالي أصدق فعالية. تم إزالة كل اللغة السلبيةء وتفوق الموظفون ف 
القولء ” أنا أفضل” بدلاً من ”أنا لا أحب.” 
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كان تركيز دائرة العمل على مهارة اللغة بدلاً من حجم المكاممات» وقد أتت ثمارها. 
3 - الكلمات اللفظية/المكتوبة 
آخر مكونات الاتصال والتى تمثلت فى نسبة 7 ف امائة عبارة عن الكلمات التى نستخدمها وهذه 
يمكن تلخيصها كالآتي: 
© الأفعال 
# الكلمات الأساسية 
© الخبرات والاقترانات المشتركة 
© ووفرة المحتويات 

احدي الوظائف الأكثر قسوة تلك التى تتطلب من شخص اللمبيعات أن يكتب مقترحات أو 
عطاءات. أولئك الأفراد الأكثر احتمالاً أن يكونوا ناجحين هم الذين يعكسون أنماط ومفردات لغة 
متخذ القرار. لكي تجعل هذا يعمل لصالحكء عندما تنخرط ف المحادثات التمهيدية حول إحدى 
مهام العمل التى سوف تضطلع بأدائهاء دون العبارات والكلمات التى تستخدم ف تلك المناقشات. 
لاحظ إذا ما كانت الجمل قصيرة أم طويلةء واستخدم نفس هذه الكلمات وأنماط اللغة فى اقتراحك. 
سوف يكون لذلك رنينا وأنت سوف تبدو مألوفاً - بداية جيدة ! 
الإيقاع والقيادة 

عندما تعتقد بأنك قد اتخذت الخطوات اللازمة تجاه ال مستويات الصحيحة للألفة» تستطيع 
حينئذ أن تحدث ببراعة تغييراً فى السيناريو لجذب الأفراد إلى الاقتراب من حالتك. يتحقق 


هذا من خلال الإيقاع والقيادة. يتضمن الإيقاع مسايرة شخص ما على فترة زمنية» والتى تعني 
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الذهاب إلى إيقاعهم. أنك تتبعهم إلى أن تحصل على ألفة كافية تسمح لك بأن تبدأ فى تغيير ما 
تفعله. الآن أنت تقود والآخرون يتبعونك. يعتمد نجاح الإيقاع والقيادة على جودة الألفة التى قد 
بنيتها. إذا ذهبت أسرع مما ينبغي أو تحركت على نحو مفاجئ بصورة أيضاً غير ملانمة. سوف 
تنتهك قواعد الألفة. وف هذه الحالة سوف تعود أدراجك إلى الخلف إلى البداية وتبدأ من الخطوة 


الأولى. 
صيغة الإيقاع والقيادة هي : 
© إيقاع, إيقاعء إيقاع قيادة 
© إيقاع, إيقاعء قيادة قيادة 
© إيقاعء قيادة. قيادة. قيادة 
وكرر هذا النمط إلى أن تتحقق الحالة المرغوبة 
حالات المتعة مع الألفة العظيمة 

كيف سوف تعرف عندما لم تحقق بعد المستوي الصحيح من الألفة؟ بسيط! سوف تشعر 
بضعف بسيط ف السلاسة. لا تستطيع أن تجد تماماً الروابط الصحيحة. رها قد تجاهد نفسك 
بحثاً عن الكلمات الصحيحة. قد تحقق إنجازاً ماء مثل الاتصالء ولكن الفكاهة:. الثقة 
بالنفس» واممزاح» والتى تعتبر جميعها غذاء العلاقات النامية تكون غائبة. العواقب بالنسبة 
لك فى مصطلحات دوائر الأعمال أنك ليس مؤثراً في القرارات. الخطط ال مشروعات. الاقتباسات» 
الأفراد ف الطريقة التى سوف تحبهاء والأفراد الذين ليسوا بالضرورة يستمعون إليك فى 
الطريقة التى سوف تفضلها. على نفس ال مستوي. قد تشعر بأن الزملاء يستبعدونك أو يتركونك 
إلى حد ما على هامش المناقشات وال مجموعات. إذا كنت خارج دائرة الألفة مع شخص ماء من 
السهل أن تصبح فى حالة غيظ واستياء من خلال نقط الضعف. سوف تكون أكثر 
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احتمالاً للأفراد فى ردود الفعل تجاه المشكلات وامموضوعات» وسوف تكون أقل احتمالاً فى أن تعطي 
ميزة الشك. الأفراد الذين يكونون غير متناغمين معك قد تأت ردود أفعالهم أيضاً بنفس الطريقة. 
يمكن أن يكون مثل هذا المناخ إلى حد ما متوتراً وسوف يستنزف الطاقة بطريقة سلبية. لذلك ماذا 
يمكنك أن تفعل لتوفير ألفة أفضلء تأثير أكبرء اتصال أوضح. وأيضاً لبناء الثقة؟ 
المشي داخل الحجرة 

كم مرة كان عليك أن تمشي داخل الحجرة وتتساءل كيف مكنك أن تواصل تقدمك؟ ممكن 
أن تكون فى زيارة للعملاء إجراء مكالمة باردةء تلقى تقدهاً إلى مجلس الإدارة أو اجتماع الزملاء فق 
دائرة العمل التى مم تعمل معها من قبل. الاتصال الوحيد الذى سوف تجريه سوف يكون عن 
طريق البريد الالكتروني أو التليفون. وهذه هى الممناسبة الأولى التى سوف يكون اللقاء وجهاً - إلى 
- وجه. سوف يأتيك النجاح إذا أحدثت تأثيراً ممتازاً فى أي مكان تذهب إليه. هكن أن يكون هذا 
سهاد إذا كنت تقابل أشخاصاً أولئك الذين يشاركونك أسلوبك أو قاعدة معرفتك الشخصية. ولكن 
هكن أن تكون أكثر تحدياً إذا م تكن قد أنشأت بعد أرضية مشتركة. 


استخدم الاختلاف بصورة بناءة 


تذكر بأن دوائر الأعمال تناضل غالباً من أجل مادة الأدرينالين” ف المجالات» الآراء اللعارضة: 
والمناقشة الحيوية. 

ماذا سوف تفعل إذا كنت تعمل فى منظمة منسجمة» حيث كل الاجتماعات 

كانت بناءة مهذبة وهادئة؟ قد يكون هذا مالا تريده داتماً. لذلك قد 


تختار عن قصد إدخال بعد الطاقة الحيوية ف الاجتماعات عن 


“الأدرينالين : مادة كيميائية تفرزها الغدتان فوق الكليتين تعمل على تعبئة موارد الجسم لمواجهة المواقف الطارئة والشديدة. (المترجم) 
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طريق تحدي الانسجام. كيف يمكنك أن تفعل هذا؟ انتهك قواعد الألفة : غير نغمتك» سرع 


حديثك» انحني فى مقعدك إلى الوراء ولا تساير. 
هل أنت منصتاً؟ 


يبدو أن كل فرد يبحث عن "اتصالات جيدة". ومع ذلك يبدو أن الناس لديها تعريفات 
مختلفة لما مكن أن يعنيه ذلك. الاتصالي الجيد هو شخص ما الذى يستمع إليه» ويوصل نقاطه عبر 
ذلك الإنصات. يعني الفشل ف تحقيق هذا أن دائرة العمل لا تحصل على اممدخلات ذات القيمة 
التى تطلبهاء والأفراد محبطون لأنهم لا يعطون أفضل ما لديهم» وأنهم يتم تجاهلهم. كم مرة قد 
كنت ف اجتماع حيث كنت تتحرق أملاً أن تقول شيئاً ما ولكنك لا تستطيع أن تحصل على كلمة فى 
الطرق الجانبية؟ أيضاً كم مرة قد كنت جالساً فى اجتماع منهمكاً فى إعداد ما سوف تقوله حينما 
يحين دورك بدلاً من الإنصات إلى الشخص الذي يتحدث؟ الاتصال هو التحدث. هو الإنصات» هو 
لغة الجسد. المادة غير اللفظية تحدث نفس التأثير الذي تحدثه اللفظية. الإنصات اليقظ وأيضاً 
المساهمات الملائمة تتوجه إلى العلاقات العظيمة. أحياناً يكون الصمت أكثر قوة من الكلمات» 
وأفضل طريقة للتأكد من أن الذى تفعله هو الأكثر ملائمة يأق من ضمان أنك متناغم مع الاجتماع 
متناغم مع الأهدافء متناغم مع الأفراد. زرت حديثاً منظمة للعمل مع الأفراد الأساسيين فى فريق 
الإدارة. اشتكي كل منهم من ضعف الاتصال فى المنظمةء معتقدين بأن شيئاً ما "حدث" وأنها كانت 
مسئولية آخرين. أرسلت إلى كل منهم بريداً اليكترونياً طويلاً مثيرة قضايا معينة» وطالبة منهم 
التفكير. لا أحد منهم أجاب» ومن ثم» فإن المعني الذى وصلني أن عدم اتصالهم بي كان لأنهم لا 


يهتمون. 
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التأثير والإقناع 


الشخص الأكثر فعالية فى المنظمة هو الذي يستطيع استخدام مهاراته للتأثير على الآخرينء 
احتاج مدير مبيعات احدي المشروعات أن ينمي خطط مبيعاته عن طريق إنشاء 
7 ا مركز اتصال تليفون داخلي» واحتاج إلى استقطاب أفراد لهذا الدور والذي تطلب 
0 الحصول على أفراد مبيعات قادرين على التركيز ومتميزين. أعد مسودة إعلان 
ووضعها عبر الإنترنت» وكان مندهشاً عندما م تصله أية استجابة. كان الإعلان يقرأ كالآئ: ” مطلوب 
- آلات اتصال تليفون بالعملاء المرتقبين نحتاج إلى الحصول على نتائج منكء. وأن نراك تحرز هدف 
0 مكالة ف اليوم. من فضلك أرسل سيرتك الذاتية ۷ © إلى ..." 
ماذا يحدثء لذلك» إذا قررت بأن سلسلة معينة من الإجراءات» على سبيل المثالء تنمية 
تشكيلة جديدة من المنتجات, تغيير ا موردين» إعادة تنظيم الفريقء يمكن أن تكون أفضل شيء 
لدائرة العمل؟ قد يكون ليدك بصورة جيدة أدلة وافرة لتدعيم خططك» ومع ذلك لا تستطيع أن 
تعيد شخصاً ما إلى عقليتك. إنك تنظر حولكء وتعتقد أنك قد أنشأت ألفة عميقة. لقد كنت متأكداً 
لضم كل لغة × ۸ ۷" وأيضاً 2 4ء لذلك قد خطوت إلى كل هذه النظم المفضلةء ولكن لم تزل 
فى محلك سرء وم تصل إلى أي مكان. ماذا أيضاً هكن أن يقدمه لك N1۴‏ الذى سوف يوضح لك 


كيف تزيد من مهاراتك فى الإقناع؟ 


التفاوض وامناقشات المقاومة ضدها. 


' 7416 لغة أو أسلوب تعلم يستخدم ثلاثة مستقبلات حسية رئيسية هي: البصريء والسمعيء الحري. (المترجم) 
** طف اللغة التأميلية تتحدثها الهندء مايزياء سنغافورةء سري لانكا. وكثير من بلدان المنطقة (المترجم). 
-136- 


فن التفاوض أحد الحقول الذى ممكن أن يكون مشحوناً بالصعوبات. إذا كنت ف المبيعات 
سوف تقيم بالنتائج» وسوف يكون تركيزك تحقيق هذه المستهدفات. لكي تجعل كل اجتماع 
مبيعات مثمراً فإنك فى حاجة إلى أن تتأكد أن مهاراتك التفاوضية قد تناغمت ف النهاية واتجهت 
إلى النجاح. مهما كان الموضوع الذى تتفاوض من أجله» ألا تفضل أن تبحثه لكي تعرف أنك ذاهب 
للحصول على ما تريد؟ فكر فى المواقف عندما تحسن مهاراتك التفاوضية» سوف تساعدك على: 
© الفوز بصفقة المبيعات 
© الفوز بنتيجة المناقشة 
# الحصول على الترقية 
© إضافة أفراد إلى فريقك 
© زيادة منطقة مبيعاتك 
© إقناع رئيسك بأن يوافق على أجازاتك 
فى تناغم - أنصت» انظرء وتعلم 

تعلم أن تقرأ تحركات العين 

هنا حيث N1۴‏ يعتمد على قوته الذاتية» ويقدم لك طريقة بسيطة ولكن فعالة لكي 
تتدبر ما يفكر فيه الناس. تصور مدي الفائدة التى سوف تتحقق من هذا عندما تكون أمام 
عميل» حيث تقيس كيف يستجيبون ما تقوله لهم. إنه ليس قراءة الذهنء إنه ليس هراء 
أو تمويه. إنه مجرد اتباع نمط منطقى لتدبر كيف يحصل شخص ما على معلوماته. 
دعني أضع هذا فى أبسط طريقة ممكنة. بعد ذلك» يجب أن تأخذهاء وتستخدمهاء وتمارسهاء 


لكي تصبح طبيعتك الثانية أن تنظر مباشرة فى عيون الناس عندما يتحدثون 
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إليك. هذه فى ذاتها طريقة متميزة لبناء الألفةء ومن ثم سوف تصطاد عصفورين بحجر واحد. 

دعنا نختبر قوة ملاحظتك أولاً. ما لون عيون رئيسك؟ إذا عرفت الإجابة. حسناً جداً إذا م 
تعرف» من الآن فصاعداً ادخل فى تحدي الاتصال بالعين مع الذين تقابلهم. اختبر نفسك. بعد كل 
اجتماع» وتذكر لون عيون الأفراد. بعض الناس يفعلون ذلك بصورة طبيعية. مارس هذا بدرجة 
كافيةء وسوف تصبح واحداً من هؤلاء الناس. القدرة على ملاحظة التفاصيل هى التى تفصل ما بين 
الجيد والعظيم» لذلك أضف معرفة قراءة العين إلى مجموعة مهاراتك ثم استخدمها. 

العيون مؤشرات الطريقة التي تفكر بهاء ولذلك بمراقبة الطريقة التى يحرك بها الناس 
عيونهم» سوف تزيد من مهارات اتصالك. فى البداية» ابحث عن صديق مطاوع وجرب قليلاً. 

انظر إلى عيون صديقك ثم اطلب منهم تهجئة كلمة "20:012217:»". راقب بدقة 
أثناء بحثك عن التحركات التى تغير وضعها بسرعة ومن الصعب اكتشافها. لكي تجعل 
التحركات منطوقة بوضوح أكثر» تستطيع أن تحاول أن تطلب منه تهجئة الكلمة من الخلف 
إلى الأمام» ذلك تحدي حتي لأفضل من يتهجون الكلمات. إنه سوف ينظر إلى أعلى ويحرك 
عينيه إلى اليسار وإلى اليمين. إنه يتذكر المعلومات» والتى تبدو كما لو كان يقرأها من كتاب أو 
من على سبورة بيضاء. 

الآن اختبر صديقك بسؤاله لى يتذكر صوت والدته أو أغانيها المفضلة. سوف تتحرك عيونه 
أو عيونها جانبياً إلى اليسار. 

بالطبع سوف يكون كل هذا معكوساً فى بعض الناس وخاصة إذا كانوا يساري اليد. لذلك 


قبل أن تضع افتراضاتك حول عمليات تفكرهم» افحص باستخدام سؤال التهجئة. 


-138- 


ملخص تحركات العين 
1 - الصور المتخيلةء التى ابتكرت وم تكن موجودة. 
تتحرك العيون إلى أعلى وإلى اليمين 
2 - تذكر صوراً من الماضيء مثل المنزل الذى كنت تعيش فيه أين ذهبت لتناول عشاء يوم عيد 
ميلادك. 
تتحرك العيون إلى أعلى وإلى اليسار 
3 - أنشئ أصواتاً تكون صراع مع الحقيقة. مثل صديق أو زميل يتحدث مثل تشرشل. 
تتحرك العيون إلى الجنب وإلى اليمين 
4 - تذكر صوتاً مألوفاً مثل غليان براد الشايء تفريغ مبرد اللياه. 
تتحرك العيون إلى الجنب وإلي اليسار 
5 - تذكر المشاعر والانفعالات مثل الغضب. الحزنء الفرح, الانتصار. 
تتحرك العيون إلى أسفل وإلى اليمين 
6 - التحدث إلى نفسك الذى يعطيك الطاقة الحيوية والدافع لفعل الأشياء. 
تتحرك العيون إلى أسفل وإلى اليسار 
7 - تذكر الأشياء التى قد رأيتها أو خلقتها فى ذهنك. 
تتحرك العيون فى اضطراب والتحديق مباشرة إلى الأمام. 
هذه التلميحات التى تتناول العمليات الذهنية للتامن.سوف: تعطيك الفرضة 
لكيفية التعامل معهم. إذا كان الناس يستدعون المعلومات بالنظر إلى أعلى 
وإلى اليسارء أو يتذكرون كيف كان يبدو شيئاً ما بالتحديق مباشرة إلى الأمام 
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الناس أفكارهم ومعلوماتهم سوف يسمح لك بإعطائهم المجال الذي يحتاجون إليه ليكونوا 
ناجحين. استخدم هذه المهارة لتسمح للآخرين بالتفوق وإثراء نتائج الفريق. 
الاستخدام الحريص للغة 

بصياغة لغتك بدقة أكبر. سوف تخلق ألفة أعمق» زيادة الفهم» وتضع زملاءك على نفس 
مستوي أفكارك وقراراتك. سوف تخلق بيئة من الثقة والإيمان بالذات - كله من خلال إعادة 
التفكير حول كيف تستخدم كلماتك. على الرغم من أن اللغة تمثل أقل من 10 ف المائة من إجمالي 
الاتصال» فإن 10 ف المائة محوريةء وخاصة عندما تكون فى اجتماع» على التليفون أو ترسل رسائل 
بريد اليكتروني» نصوصاً أو خطابات. 
أرسل الرسالة التى تعنيها 

هنا ما هثل الطرق الأساسية وثلاث حقول ألغام محتملة عند إرسال أو استلام رسائلء 
تحديداً المجالات التى تكون واعياً بها ولتتفاداها عندما تكون أو تكوني هادفة للنجاح. هذه هي 
الأشياء التى نفعلها جميعاً ولذلك البراعة أن تكون واعياً ليس فقط مما تفعله. ولكن ما قد يكون 
يفعلونه عندما يتحدثون إليك. 
1 - الإلغاء 

يمكن أن يظهر الاضطراب فى الاتصال عند فقد بعض ا معاني. عن طريق حذف بعض 
الكلمات» جزء من الروابط مع آخرين بمحي أو يقرض. هذا ليس عن قصد أو خبث» إنه مجرد 
طريقة لتفادى ما يجرى على أرض الواقع . 

فخلى ممل القالتعتدها تقول أن الاعات ق هدو ا2 ةا 


للوقت". أو"التصنيع لا يخرج السلع مطلقاً ف التوقيت المخطط". يوجد نص 
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فرعي م يصرح به لفظاًء والذي يثير الشك. لكي تكون لاعب فريق واضحاً وغير غامض» تحدث 
عبارات مثل ذلك مع طرح أسئلة دقيقة كالآن: 
"إي اجتماعات تحديداً؟" 
"ما هو تحديداً الموضوع الذي بددنا فيه الوقت؟" 
"أين بالضبط عنق الزجاجة الذي ترتب عليه التأخير؟" 
عند مواجهة مثل هذا النوع من العبارات حيث قد تكون هناك محاولة عند قصد أو بدون 
وعي لإحداث ارتباك مع الموضوع الحقيقي» فإنك سوف تنزل إلى مستوي التفصيلات المحددة. ومن 
ثم ترفع الغطاء عن النوايا الحقيقية للاتصال. تأكد من أنك تفعل هذا بطريقة بناءة وغير مهددة. 
هذا الوضوح ف اللغة سوف يشجع الأفراد على أن يقولوا ما يعتقدونهء بدلاً من وضع العقبات أمام 
ا مساهمة ال محتمل أن تكون مفيدة. 
2 - التعميمات 
التعميمات طريقة أخرى غير مفيدة لتفادى تناول الموضوعات» وليس مواجهة الحقائق. 
الحالة الشائعة والتى أقابلها فى كل دوائر الأعمال التى أذهب إليها تتمثل ف "الاتصال موضوع عبر 
هذه الدائرة من الأعمال الخطيرة." التعميم المفضل الآخر القول بأن "اتخاذ القرار شيء ميئوس منه 
هنا فى محيطنا." سوف ترى أن ما يمكن أن فعلاً - يجري اتصالء أو يقرر - قد تغير إلى اسم. 
انتزعت كل الطاقة الحيوية من الجملةء ولذلك تحمل المسئولية قد انتقل من الفرد إلى الشركة. 
أليس المعني الحقيقيء "م يخبرني أحد ها يجري هناء" أو "غير مسموح لي باتخاذ القرارات؟" 
آالذى لم يتحدث إلى بالطريقة التى أريدها؟ أو "كم أود إحداث 


تغيير فى نظام الاتصال؟" الأفراد العظماء يسيطرون على الحياة. وما يحدث 


تحديد 
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من تعميمات يعني أن هناك شيئاً ما لا تستطيع فعله. تحدي هذا بطرح السؤال من يفعل ماذاء 


3 - الث يش 


يحدث التشويش ف اللغة إما بالطريقة التى تقال بها الأشياء أو بالطريقة التى تستقبل بها. 
يحدث هذا بعدد من الطرق» ويمكن أن يغير جذرياً ديناميات المجموعة. على سبيل المثال» يحدث 
التشويش إذا قال شخص ما "أنا أعرف أنك لا تحبني" أو "أنا أعرف بأنه لا يثق بي" أو "إنك تعتقد 
أنني لا أستطيع القيام بها." 

لكي تفحص إذا ما كان لهذا أي أساس ف الواقع» السؤال الذي يطرح» "كيف تعرف...؟" عند 
طرح هذا السؤال وحتى تصل مباشرة إلى مصدر هذه ال معلومة» فإنك سوف تكشف الصدق بدلاً 
من إدراكاتهم أو تصوراتهم. إذا ضبطت نفسك تستخدم هذا النوع من القراءة التى غير قانئمة على 
أي دليل ملموس حينئذ يحين الوقت لتراجع وتدبر كيف تعرف ذلكء وما تعني به. الحصول على 
مصدر هذا الإحساس سوف يسمح لك بإعادة تقييم البيانات وتقييم أحاسيسك حول هذا 
ا موضوع. 

يحدث تشويش آخر عندما تسمع شخصاً ما يقول» "أنت جعلتني...". على سبيل ال مثالء 
"أنت جعلتني أشعر بأني عديم الفائدة" أو "جعلتني أشعر بأنني غير ملائم لهذه الوظيفة" أو"هو 
جعلني أشعر بالبؤس." اقبل» (كما نفعل) انك مسئول عن نفسكء بعد ذلك يأتي القول بأنه لا أحد 
لديه القوة لأن يجعلك تشعر بأي شيء. ومع ذلكء. إنك تستطيع أن تختار أن تشعر بمثل هذه 
الأحاسيس. الاستجابة للقول "أنت جعلتني أشعر بالبؤس؟" هي» "كيف يسبب لك ما أفعله أن 


تختار أن تشعر بأنك بائس؟" أو كبديلء "كيف تحديداً تشعر بأنك بائس؟" 
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نوع آخر من التشويش الذي يمكن أن يفسد الطريقة التي تبني بها العلاقات الجيدة مع 
الزملاء تتمثل فى اشتقاق أي من المخرجات التى تنسب إلى حدث منفصل تماماً. دعني أشرح. إذا 
صاح فى وجهك رئيسك لأنك حضرت متأخراً إلى العمل, قد تقول "رئيسي دانماً يصيح فى وجهيء ولا 
يحبني." أو "إذا كتبت اقتراحاً والذي رفضه رئيسكء "لقد رفض اقتراحيء ويعتقد رئيسي أن عملي لا 
يرقي إلى المستوي المطلوب أو حتى المتوسط." 
هذا النوع من الربط من واقعة واحدة واشتقاق معني منفصل» ممكن مواجهته بتحدي 
الافتراض الذى يقع فى الصميم. إنه مكن ممارسته بالقول: 
"آم يسبق لك أن صرخت ف وجه شخص ما أنت تحبه؟" أو 
"ألم يسبق لك انتقاد قطعة من الأعمالء ولا تزال تقدر باقي مخرجات ذلك الشخص؟" أو 
"كيف أن صراخ رئيسك فى وجهك يعنى أنه لا يحبك؟" 
حالات الإلغاء. والتشويشء والتعميم تمثل مصفات ترشيح ف الاتصال التى يمكن أن تبدد 
فعالية الاتصال. يأق الحل من تقوية الوعي ما يجري على أرض الواقع» وبعد ذلك استخدام 
التحدي المناسب لإعادة حالة الوضوح المطلوبة في المنظمات لضمان أن كل فرد يتجه نحو نفس 
الهدف. 
الاجتماعات 
تمثل الاجتماعات مع الزملاءء العملاءء ومجموعات أخري فرصتك للتألق. لا يعني هذا أنها 
تتيح لك الهيمنة على المناقشة؛ ولا يعني القول بان تجلس غاضباً فى أحد الأركان» تحب كل لحظة 
ما عدا المشاركة. هذا هو المنبر حيث سوف يقرر كل الناس ما يعتقدونه عنك» وحيث قد أخذت 
المساحة لخلق الانطباع الأول» وبعد ذلك يدعمه الكثير من الأفراد الآخرينء. ماذا يمكنك أن تفعل 


للتأكد من أنك أحسنت استخدام هذه الفرصة؟ 
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فكر ف مناسبة عندما تفاعلت بصورة جيدة مع شخص ماء عندما كنت فى ألفة عميقة, 
تؤدي عملك بصورة جيدةء تجد سهولة فى أن تتحدث وأن تتقدم. تصور نفسك فى ذلك الموقف. 
ماذا كان يحدث؟ هل جلست بجوار كل واحد» هل تحدثت بنفس الإيقاع وبنفس حجم الصوت؟ 
هل جلست فى الخلف بهدوء مع مسافة بينك وبين الآخرين أو هل تحركت أقرب إلى داخل كل 
مساحة جسم كل شخص آخر. الألفة الجيدة ليست فقط تعني ما تقوله. إنها أيضاً تعني كيف 
تقوله» وكيف تبدو عندما تقوله. فقط فكر كيف سوف يكون هذا مفيداً لك فى موقف العمل 
سوف تحسن كيفية تعاملك مع رئيسك» زملائك. عملائك. مورديك» وطلبتك. 


الاتصال بعيداً عن وجه إلى وجه 


بطريقة ما يبدو أنه أكثر سهولة أن تتصل وجهاً - إلى وجه» مع رؤية عين شخص ما إلى عينء 
وتعمل ويدك داخل قفاز. حتى لغتنا اليومية تشجعنا على ممارسة أعمالنا أمام الناس. ومع ذلك 
الإيقاع السريع للاتصالات الحديثة تضمن أنه من الممكن أن تتعامل مع الأشياء وأن تتخذ قرارات 
بدون الحاجة إلى عقد لقاءات. فجأة تحتاج إلى إجراء اتصالات قوية مع الناس» وأنت تنقصك 
الوظائف البدنية التى تكون الكثير من الألفة. بدلاً من التركيز على ما ليس لديك دعنا نري ما 
لديك بالفعل. 

يبدو أننا جميعاً نستخدم البريد الالكتروني سواء ف الحياة الشخصية أو الحياة 
ا مهنية. الخطابات فى طريقها إلى أن تصبح أثراً بعد عين من الزمن ال ماضيء بينما البريد 
الالكتروني يطير إلى داخل الصندوق على مدي 24 ساعة يومياً 7 أيام فى الأسبوع. هذا 
البريد الالكتروني يمكن قياسه ودراسته. باعتباره قطعة نثرية قد تمت صياغتها بدقة, 
وأنشئت بتفكير عميق لكي ترسل الرسالة الصحيحة إلى الشخص الصحيح. سوف تختار كل 
كلمة وتوضع ف المكان الصحيح لإحداث التأثير ال لملائم. سوف يكون البريد 
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الالكتروني نموذجاً للتميز فيما يمكن أن يطلق عليه عام الكتروني منقوص م يكتمل بعد. معظم 
البريد الالكتروني سوف يوضع معاً بسرعة فى أكوام بطرق مختلفة. إنه قد يطلق سراحها فى ساعة 
متأخرة من الليل حيث كنت متعباً أو ف عجلة من أمرك» أرسلت بسرعة عبر إ22ءطعاء819 عندما 
كنت واقفاً فى طابور أو على ركن ف الشارع» أو مندفعاً فى النصف ساعة التى خصصتها لتنظيف 
صندوق بريدك الالكتروني أولاً فى الصباح. رها حتى تكون قد أرسلت عندما كنت غاضباً تتناول 
عشائك. مضطرباً أو فى طريقك إلى النوم. 

نتيجة لذلكء البريد الالكتروني الذي تعتقد أنك قد أرسلته» قد لا يكون هو البريد الذي تم 
تسلمه. اختلافات طفيفة جداً م تكن تقصدهاء لم تتضمنها رسائلك. إحباطات وانفعالات لم تكن 
عن قصد, قد تكون ظاهرة بوضوح. ونتيجة إلى هذا أن الاتصال الذى تم عن طريق البريد 
الالكتروني لم يكن ما كنت تأمله. إن حالات البريد الالكتروني التى أرسلت فى ساعة متأخرة من الليل 
من ا محتمل أنها تفتقر إلى النغمة الرقيقة التى يمكن أن يصوغها شخص ما صياغة دقيقة. 
018 . شخص ماء كنت أدربه, تسلم بريداً الكترونياً أرسله رئيسه فى منتصف الليل يوم السبت. 
كان قصيراً وف الموضوع: "نحن نحتاج إلى عقد اجتماع مستعجل يوم الاثنين الساعة العاشرة صباحاً. 
نظف مفكرة ارتباطاتك. وتأكد من أنك سوف تكون هناك." قد فسد نهاية الأسبوع على 
ع06018. لقد كان مقتنعاً تفسيراً للرسالة بأنه كان سوف يفصل من العملء أو يضاف إلى 
العمالة الزائدة. دخل »66018 المكتب ليكتشف أن رئيسه كان منكباً على التفكير فى 
مشروع كبير والذى كان يحتاج إلى تدشينه. وقد قرر بأن »ع018>© سوف يتولى قيادته. 
أعاد قراءة البريد الالكتروني» اعترف بأنه أساء تفسير استعجال الاجتماع» وفتح الباب واسعاً 


أمام عدم التأكد وسوء الظن. 
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على خلاف المحادثات التليفونية أو الاجتماعات الشخصية. فإن سجلات البريد الالكتروني 
قائمة ومستمرة إلى الأبد. إنها تستطيع وسوف تكون ممتدة إلى أفراد آخرين» وسوف تستخدم 
لإثبات مدي كفاءتك أو عدم ملاءمتك. بعد أن عرفت هذاء هل أنت متأكد بأنك تريد أن تستخدم 
البريد الالكتروني؟ هل هذا بمثل الطريقة الأفضل أو الطريقة الأسهل لكي تقول ما تريده؟ اسأل 
نفسك إذا كنت قد انزلقت إلى عادات البريد الالكتروني سواء كنت تستطيع أداء الاتصال بصورة 
أفضل وجهاً - إلى وجه أو عبر التليفون. إن الأمر يأخذ 10 دقائق لتبادل البريد الالكترونيء والذي 
يمكن تناوله فيها محادثة تليفونية تستغرق دقيقتين إنها فرصة للانخراط مع زميل أو عميل. وهو 
أيضاً طريقة لتوفير الوقت ف يوم العملء وانجاز الكثير من الأشياء. الأفراد العظماء يفعلون الكثيرء 


والبريد الالكتروني يوفر فرصة لاستخدام كل مهاراتك لإثبات كم أنت ذو قيمة. 


ف البريد الالكتروني تستطيع أن تتأكد بأن سطر الموضوع يعكس الرسالة التى تريد إرسالها. 


0 
5 0 


ت عادة ان تنشىئ بريداً جديداً بدلاً من ضغط إيقونة '"129م©1". يعنى هذا أنه سوف يكون 


لديك حينئذ الفرصة لإنشاء رسالة موضوع مقنع مثل: 
© "للتذكير الودي من موردك المفضل" 

© "ستة أفكار لمشروعك القادم" 

© "مقر بالجميل يشكرك على كل مساعدتك" 


© "تقديراً لأدائك حتى تاريخه" 


تكون هذه حينئذ مدخلاً إيجابيةً يذكر ا مستلم بك كل وقت عندما يطلعون 
على مافى صناديقهم البريدية. على نفس المستوى من القوة تستطيع أن 


كمه للفتة"الافبسناه والتتذكين ول المووغات الأقل وضما "الفسواتيز 
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المتأخرة" - "تجاوزت موعد الاستحقاق منذ أسبوع مضى." "فى انتظار التسديد يوم الثلاثاء", "تأخير 
التسليم". 
التعبير عن نهاية الاتصال - الخاتمة 

الآن ادرس الطريقة التي تنهي بها البريد الالكتروني. هل لديك خاتمة معياريةء أو قد ابتكرت 
شيئاً ما يبدو متميزاً يجعلك لافتاًء ويجعلك قابلاً للتذكر. افحص خاتمتك وفكر فيما يمكن أن تفعله 


لتغييرها. ضع فى ذهنك ملاحظة مراجعتها وتغييرها دورياً. سوف يلاحظها الآخرون: ويتطلعون إلى 


ما سوف تقدمه من ابتكارات تالية للخاتمة. 


© شخص ما عملت معه على مدي سنوات. إنها مدرب" موهوب ومنشئ فريق 
2 والتى تنهي بريدها الالكتروني دائما باقتباس من 111076411 /216. كتبت تحت 


تفاصيل اتصالهاء ” لتذهب بثقة ف اتجاه أحلامك” أرسل لها صديق كارتا عندما 





استلمته ووجهت فجأة بكل الاقتباسات. لقد كانت: ” لتذهب بثقة ف اتجاه أحلامك. لتعش الحياة 
التى تخيلتها” لقد كانت لحظة مضيئة. ف الأسبوع التالي قد رتبت رحلة إلى ”فرنسا" لدراسة بعض 
الممتلكات التى تفكر ف شرائها. عندما عادت من الرحلة أعلنت بأنها قد أنجزت حلم حياتهاء لقد 
اشترت قصراً فرنسياً مع برج محورى. باعت بيتها ف ” لندن” وانتقلت إلى قصرها. إنها تتبعت الحلم 


2-2 


وخلقت واقعاً جديداً 
أنظر إلى خاتمة رسائلك وفكر فيما هكن أن تفعله لتغييرها. ضع في ذهنك ملاحظة ممراجعتها 
وتغييرها بانتظام. سوف يلاحظها الآخرون ويتطلعون إلى ما سوف تفعله بعد ذلك. 
التوقيت وهيكل تصميم الرسالة 
توجد دائماً طرق لتوقيت رسالتك الالكترونية التى سوف تظهر أنك فى ألفة. 
البريد الالكتروني الذى يصل قبل اجتماع محوري بنصف ساعة سوف يكون 


د 3 > ! 3 ۳ ٠‏ ذلك الذي يصل بعد انتهاء الاجتماع بنصف 
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ساعة. إنك تستطيع أن تثبت أنك تفكر ف الشخص الآخرء وتأكد من أنك تعبر عن هذا بصورة 
ملائمة. 

عندما تضع هيكل تصميم الرسالة فكر ف المرفقات وقدمها بالطريقة التى تجعل من السهل 
على المستقبل أن يفهرسها ويضعها فى ملف بعيداً. إذا أرفقت ملف بعنوان "اقتراح" فإن هذا سوف 
ينشىء عمل لشخص ما. ضع له عنواناً اقتراح من ۷7× إلى ©4186 مؤرخ ... وسوف تظهر اعتبارك 
للشخص الآخرء أحد العناصر المهمة فى الألفة. 
مكالمة التليفون والبريد الالكتروني 

هناك لحظات تكون فيها هذه على طرفي النقيض كل منهما مع الآخر. ألم يحدث مرة أن 
كنت على التليفون تتحدث مع شخص ماء وعندما كنت جالساً أمام الكمبيوتر فجأة وصلت إشارة 
من صندوق بريدك الالكتروني تفيد بوصول رسالة جديدة؟ كم هي لا مكن مقاومتها تلك الرسالة 
الالكترونية اللافتة فى جاذبيتها بمادة موضوعها المغري ... ماذا تفعل؟ تفتحهاء وتقرأهاء لأن الشخص 
الذي تتحدث إليه» رها أكون أناء لا هكن أن يراك» وسوف لا يعرف ماذا كنت تفعل» أليس كذلك؟ 

غلط. الأشخاص الذين على التليفون يعرفون دانماً متى قد شرد ذهن الطرف الآخر الذي 
يتحدثون إليه» وم يعد يستمع. النتيجة أن الألفة تتلاشي» وسوف يحل محلها الاستياء. على الرغم 
من أنه قد يكون لديك أولويات أخري فى حياتك» إنني لا أحب أن يذكرني أحد بهاء لذلك سوف 
أكون مزعجة» وسوف يكون عليك أن تقيم الجسور. 

لكي تمنع نفسك من الوقوع فى مصيدة الإغراء والشرود الذهني» أغلق بريدك الالكترونيء لا 
تتصفح الانترنت إثناء محادثة شخص ما آخرء وتأكد من أنك ترسل اهتماماً كاملاً عبر خط التليفون. 


ان وف تعن ادات 
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التليفونات ذات الرد الآلي 

ألم يسبق لك أن أعطيت اهتماماً بالرسائل التي يتركها الناس على جهاز الرد الآلي فى 
تليفونك؟ إذا أنصت بشدة. تستطيع أن تخبر ما هو الإطار الذهني الذى كانوا عليه أثناء تسجيلهم 
الردء أين كان موقعهم» كم حجم وقت التدريب عليهاء وكم حجم الأفكار التى احتوتها. 

كن ذا عزهة على التركيز على ما هو أكثر كثيراً من مجرد لغة المحتويء دون ما تريد أن 
تقوله. اختر بدقة النمذجة الصحيحة» قف أو اجلس مستقيم الظهرء ومارس نغمة وحجم الصوت 
التى تخطط استخدامها. تأكد من أن هذه الرسالة المسجلة تنقل الصورة الذهنية التى تريد 
توصيلها. 


تذكر : إننا نتصل باستمرارء ومعني الاتصال يتمثل فى الاستجابة التى تتسلمها. غير ماذا وكيف 


تقول الأشياء» وفجأة سوف تكون الاستجابة التى تتسلمها أكثر مما تأمل أن تكون عليه. 
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الفصل التاسع 
اتخاذ القرار 


Decision Making 


كيف تتخذ أفضل القرارات 


لک ند 1 5 د نجاحك 


"نحن جميعاً مسئولون عن أذهانناء ومن ثم نتائجنا. قانون السبب والتأثير" 
الخطوة الأكثر أهمية فى إدارة مسارك المهني وتقدمك تتمثل ف اتخاذ القرار الذي يعطيك 
السيطرة على حياتك الذاتية» وكيف يكون رد فعلك ما يحدث لك. إذا م تسيّر حياتك الذاتية. فإن 
هذا يعني وجود شخص ما آخر يتولى هذه المهمة. وهذا يضعك ف المكان الذي تكون فيه الضحية. 
الأفراد الذين يكونون مسئولين عن مصيرهم هم الذين يقررون ما يحدث لهم» ولا يسمحون 
لأنفسهم بأن يكونوا تحت رحمة الأحداث. تعني السيطرة الحقيقة اختبار كيفية الاستجابة إلى 
المواقف التى عملياً تكون خارج سيطرتك. على الرغم من أنك لا تستطيع أن تغير الحدث ذاته. فأنك 


تستطيع السيطرة على كيفية الاستجابة له. هؤلاء الناس » فى مصطلحات N1۲‏ يتم تعريفهم على 
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أنهم "الأسباب". الآخرون الذين يشعرون بالعجز أمام الأحداث غير المرحب بها يضعون أنفسهم فى 
موضع الضحاياء ويعرفون على أنهم "التأثيرات". 
السبب والتأثير 


ذلك لأن أفعال الآخرين يمكن أن يكون لها تداعياتها بالنسبة لكء هثل توسعاً فى مفهوم 
النظرية التى تقول بأن الذبابة التي تحرك أجنحتها فى مكان ما فى العالم يمكن أن تسبب إعصاراً 
قمعياً فى مكان آخر. فى مصطلحات دوائر الأعمال » إنك تحتاج إلى أن تكون الشخص الذي يحرك 
أجنحتك» البديل أن تكون متورطاً فى إعصار. إنها حقيقة قاسية فى حياة دوائر الأعمالء إن غير 
المتوقع سوف يحدث» وإنك سوف تحتاج إلى التعديل والتكيف. كل فرد له رئيس» ومن ثم 
تستطيع أن تكون المستقبل بإرادته أو ا مستقبل بدون إرادته لتداعيات التغيير. المثال النهاني فى 
كونك المستقبل الأخير لأسوأ أنواع القرار يتمثل ف أن تكون من بين العمالة الزائدة. ومع ذلك لا 
يزال هنا لديك اختيارء إما أن تقبل القرار وتختار أن تخلق حياة جديدة وأفضل أو تشجب القرار 
واطمصير وتصبح ضحية. 

إذا كنت فى وضع المؤثر بحيث تتخلي عن السلطة للآخرين. الاختيار م يعد بعد مهمتك. 
إنك تنحني إلى إرادة الآخرين حيث إنك اخترت أن تتبني الفلسفة بأنها ليست غلطتك. شخص ما 
آخر يقود سيارتك. لذلك سوف ينتهي بك المسار إلى حيث يأخذونك. الحياة خارج سيطرتك» وأنت 
تحت رحمة الآخرين. 

الشخص الذي يبقي عند "الأسباب" إنه ذلك الذى يختار أن يعتقد بأنه مهما ألقت عليه 
الحياة من أحداث مزعجة وقاسيةء فإنه سوف يكون مسيطراً على مصيره أو (مصيرها) الذاتي. حيث 


أنه غير ممكن أن توقف الأحداث ف الحياة. فإنه من الممكن أن تغير استجابتك. 
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كنت أعمل مع شركة كانت تخفض من قاعدة تكلفتها عن طريق التخفيض ف 
وظائفها. شخصان من أعضاء فريق الإدارة العليا وجدا أنفسهما خارج الوظيفة. 





اتخذ القرار بصورة كاملة على أساس تخفيض التكاليف متجاهلاً تمام اعتبارات 
ء. 808 اطدير العام لعمليات التشغيل فهم الأسابء. وعلى الرغم من أنه صدمء وكان فى حالة 
استباءء ظل هادئاً ومهنياً على طول الخط. نتيجة لذلك: تفاوض على شروط خدمة ممتازة 
واحتفظ بسمعته الطيبة ف كل مكان يذهب إليه. ووجد أشخاص يقدمونه إلى من يستطيعون 
مساعدته فى مقابلات التوظف التى أجراها تألق خلالها إتجاهه الإيجابي. وأحدث تأثيراً جيداً وم 
يمر وقت طويل قبل أن يحصل على وظيفة أخرى. 
ومع ذلك 21/47٠‏ مدير عام المبيعات, الذي جاء اسمه ضمن العمالة الزائدة جاء رد فعله 
مختلفاً ماما كان يشعر بالمرارة غاضبةً مستا وكانت تصدر منه ألفاظاً مؤذية إلى كل فرد. كان صعبة 
انفعاليةً وجعل كل لقاء غير متوقع صعباً بالنسبة لصاحب العمل. نتيجة لذلكء كان الناس يرهبون 
اجتماعاتهم معه. وكانوا يستعدون باستمرار للمعاناة معه. هذا ما كانوا يجدونه معه بصورة لا يمكن 
تفاديهاءوقد أخذ مدير عام المبيعات ما كان يستحقه وليس أكثر. لقد ترك طعم المرارة فى حلق كل فردء 
وكانوا سعداء عندما ترك الشركة. وجد سعط٤٤ه1‏ الناس مترددين ف الرد على مكاماته., واستبائه 
ومرارته لازمته ف كل المقابلات التى كان يجريها. 808, حيث كان ف فتة الأساب اختار أن يقبل القرار 
ويجد توجيهاً لحياته. 7141/76 كان ف فئة التأثيرات وفقد إحساسه بالغرض 
عبارات الناس من فئة التأثيرات 
9 واس يكرهلي 
9 ۾ يدعني أي فرد أبداً أن أتحدث 
# إنها ليست غلطتي 
© إذالم تكن متعلقة بجهود الفريق الضعيفة» كنت سوف أنجح 
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التصنيع دائماً يصيبني بالإحباط 

الأفراد الذين يعملون معي لا ينجزون أبداً 

أعطاني فريق المبيعات توقعات مرعبة 

كل فرد آخر قد أنهي دراساته الجامعية» ولكنني مم أفعل 
إنهم جعلوني أشعر بأنني غير ملائم 

كان القطار متأخراً ولذلك لم أحضر الاجتماع 

جرس المنبه مم يرن فى موعده ولذلك م استيقظ 

إنهم م يشركونني أبداً 


وتستمر القائمة. فى الحقيقة كلها أعذار حول ماذا تم يحدث شيء ما. على الرغم من أنه قد 


يكون صحيحاً أن القطار كان متأخراً أو أن فريق المبيعات يعطى دانماً توقعات مخيفة» الشخص 


1 


الحاسم حقيقة هو الذي يسير حياته الذاتية ولا يكون تحت رحمة أحداث الصدفةء إنه ذلك الذى 


يتوقع المشكلات المحتملة أو يعمل على إيجاد حلول لها بدلاً من تجميعها على أنها أعذار. 


عبارات الناس من فئة الأسباب 


٠ 


٠ 


سوف أصل إلى إنجاز هذا 

سوف أعمل على الاتصال به 

لقد صممت جدول أعمالي 

سوف أعمل مع الفريق لحل موضوع التوقعات فى رقم المبيعات 
لقد ارتكبت خطأ وسوف أجد طريقة لإصلاحه 


سوف أعمل مع رئيسي 
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© سوف أعمل مع رئيسي للحصول على موافقته 
© لقد أرسلت البند الخطأء وسوف أتأكد الآن بأنني أرسلت البند الصحيح 
# لم أحضر الاجتماع لأنني استيقظت متأخراً 

إنني متأكدة الآن من أنك تستطيع أن تري الفرق. الناس الذين ينتمون إلى فئة الأسباب 
يدركون أن إلقاء اللوم على الآخرين غير منتج. تآ الحلول من الناس الذين يعترفون أين وقع منهم 
الخطأ شخصياً وكيف مكنهم تحمل مسئولية مصيرهم. 
هذا هو الطريق إلى التحسين 
اتخاذ القرار وال مماطلة 

إذا كانت لك وظيفة والتى تحبها فق كل مفردات أجزائهاء حينئذ أنت سعيد جداً. الخيرة 
الشاملة تقول بأن الوظائف تختلف ف جاذبيتها. توجد أجزاء تحب أدائهاء بعض الأشياء تكون 
حسناً معهاء وأشياء أنت أقل تحمساً بالنسبة لها. كلها تحتاج إلى تناولها وانجازهاء بصرف النظر عن 
اتجاهك نحوها. مما لا يمكن تفاديه أيضاً أن ما لم تفعله. أو نصف أداء» أو تجاهله بالكامل» سوف 
يكون ظاهراً للعيان أمام رئيسك وأمام زملائك بصورة أكبر من نجاحك. يكره بعض الناس الإدارة 
الروتينية» ضريبة القيمة ا مضافة (على المبيعات)» إجراء مكالمة تليفونية صعبة» المحافظة على إيقاع 
البريد الالكتروني العاديء استيفاء استمارات الوقت. ما قد يكون سهلاً بالنسبة لك. قد يكون قاسياً 
بالنسبة لشخص ما آخر. ما تحبه وما تكرهه أمور شخصية وغير منطقية.يمكن أن يكون تأثير إعطاء 


اهتمام بالمشاعر السلبية» وترك المهام الوظيفية التي لم تؤدىء كارثياً بالنسبة للمسار المهني. 
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كان لأحد عملا مدير فريق مبيعات متألق اسمه 24۸. حقق نتائج كانت 


2 
4 لافتة في تميزها.كان محبوباً من الجميعء ومكافآته الشهرية تتزايد شهرياً. لاحظ 


أكثر تحفيزاً لانجاز العمل. 

ف النهاية أخطرت الإدارة المالية الرئيس بأن الأيام المدينة آخذه فى الزيادة وأن التدفق 
النقدي غير مرضي. كان الناس لا يدفعون فواتيرهم. التحقيق الذي بلغ ذروته فى مكتب 204۸ء 
حيث أثبت تفتيش المكتب وجود أكوام من المكاتبات من عملاء غير راضين والذي يرفضون أن 
يدفعوا فواتيرهم بسبب ضعف جودة عمل فريق 1472. م يستطع 047 مواجهة موضوعات 
العملاء الصعبةء وكانت استجابته دفن رأسه ف الرمال. أسندت إليه كل الأخطاء وطرد من العمل. 

ما لم تكن مسيطراً تماماً على كل عنصر من يوم عملك» سوف تجد المماطلة مكاناً آمناً لها 
تاركة إياك معرضاً للاتهام "بأنك تقول ما لا تفعله» وتكتب ما لا تترجمه إلى عمل» وم تنجز الأشياء 
تفادى المماطلة 

فى البداية خذ وقتك لكي تكون أميناً تماماً حول ما تفعله. وما اخترت ألا تفعله» معني 
تتفاداه. اكتب قائمة بالمهام الأساسية التى تشكل واجباتك الأسبوعية. حينئذ ادرس كل مهمة واسأل 
نفسكء "كم أنا فعال فى أداء هذه المهمة؟ بعد ذلك اسأل نفسك" "هل توجد مناسبات عندما قد 
تفاديت القيام بأداء هذه المهمة؟ وأخيراً اسأل نفسك". "ما هو المهم بالنسبة لعمل المنظمة ككل 


ا مرتبط بأداء هذه المهمة" 
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أعط كل مهمة وكل سؤال درجة على مقياس من 1 إلى 10 : 


وصف هل تحب هل 1 
١‏ هل تفل أولوية الذائرة الحمل 
اطمهمة أدائها؟ تتفاداها؟ 

















الآن انظر إلى القائمة وافحص الحالات غير المتناغمة. إذا كان هناك تباين بين ما تفعله. وما 
تحتاج إليه دائرة العملء حينئذ توجد فرصة عادلة تتناول عدداً من المناسبات حيث أخطأت في أن 
تحبط شخصاً ما أو أن تفشل فى تعظيم فرصة متاحة أمامك. 

إذا كان ينظر إليك على أنك لست متخذ قرارات» سوف يعتقد بأنك غير حازم» متردد. عرضة 
للشك» غامض أو تفتقر إلى الثقة فى النفسء كلها تدرك على أنها عيوب فى شخص ما يتطلع إلى أن 
يكون قائداً. بعض القادة يبدو أن يكونوا غير خائفين. إنه يفضل أن تفترض أن معظم القرارات التى 
تتخذها سوف تكون قرارات جيدة. القرارات التى يثبت أنها تؤدى إلى مشكلات. سواء اتخذت فى 
النوع الخطأ من الترتيبات» التحرك إلى الوظيفة الخطأء أو تعيين الشخص الخطأ تميل إلى أن تكون 
أفضل إمكانية خبرات تعلم. لا تخشي أن تفعل أشياء خطأ حيث أن هذه هي الطريقة لضمان قرار 


أفضل يتخذ بعد ذلك. اتخذ قراراً اليوم لأنك تستطيع دانماً أن تتخذ قراراً آخر غداً. 
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القيادة 


: من شركة ون[ط ع1[ممء2 يقول‎ Gareth James 


"القيادة الناجحة تفعل أكثر مع ما تلهم الآخرين ليفعلوه بدلاً من أن تفعله أنت بنفسك. تتمثل 
الخصائص الحقيقية للقادة فى قدرتهم على أن يحيطوا أنفسهم بالأفراد الملامين والاحتفاظ بهم 
لبناء فرق عمل فعالةء للاستماع» ولكي يكونوا قادرين على اتخاذ قرارات تحت مسئوليتهم الذاتية - 


ولكن عادة بعد الاستشارة. وليس بدونها." 


اتخاذ قرارات أفضل 

لدي الناس طرق مختلفة جداً ف اتخاذ القرارات» وبصفة عامة أفضل القرارات هى تلك التى 
تأخذ فى اعتبارها كمدخلات كل وجهة نظرء وأكبر عدد ممكن من الآراء. إذا كنت تعمل لحسابك 
الخاصء تقرر ما تحتاج إلى فعله» وبدون اللجوء إلى أفكار الآخرين» هنا بعض الأساليب البسيطة 
ممساعدتك على توسيع أفقك. قد تكون بشكل طبيعي تفحص الصورة الأكبر. قد يكون أسلوبك أن 
ترى الإمكانيات» أنماط الفرص» ومع ذلك تفقد التفاصيل التى يمكن أن تكون المفتاح إلى النجاح أو 
الفشل. فى مصطلحات N1۶‏ » يمكن أن توصف بأنك نهم معلومات صعوداً - تأخذ المعلومات فى 
قطع كبيرة. على الجانب الآخر قد تكون شخصاً ما ذلك الذي يجب أن يتجه مباشرة إلى التفاصيلء 
يفحص بدقة النقاط الدقيقة والمحددة. حيث أنه يحب أن يكدس أكبر معلومات ممكنة. يتمثل 
الخطر هنا ف أنك قد تفقد الصورة الكبيرةء والفرص قد تصبح فى خبر كان. يطلق على هذا فى 
مصطلحات N1۲‏ بأنه نهم معلومات هبوطاً. 
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مهما كانت تفضيلاتك الطبيعية» فإنك تستطيع أن تختار ضم كلا اللمدخلين الصاعد والهابط 
من العناصر إلى قراراتك اليوميةء واصفاً فى رؤيتك على المستوي الواعي بانك فى حاجة إلى النوعين 
من المعلومات الأكثر عمومية والأكثر تفصيلاً. بالطبع إذا كنت جالساً فى اجتماع استراتيجي حيث 
يكتشف المشاركون الأفكار والقدرات. فسوف لا يقدم أحد لك الشكر إذا دخلت فيما يمكن أن 
ينظر إليه على أنه تفاصيل غير ملائمة للاجتماع. السياق هو كل شيء» لذلك راجع كل ما تفعله فى 
ضوء الغرض . 

عندما تشتري قطعة أثاث فى شكل حزمة أجزاء مفككة من إحدى شركات تصنيع الأثاثء 
كيف سوف تعمل على تجميعها؟ هل سوف تفرغ كل القطع على الأرض وتبدأ فى تدبير كيف يمكن 
تجميعها معاً. أو هل أنت ذلك الشخص الذي يخرج كتيب أو صفحة التعليمات المرفقة: يقرأها 
بدقة ويسير معها خطوة بخطوة؟ كلتا الطريقتين تحقق نتائج. ولكن المنهج الموحد يمكن أن يوفر 
وقتاً ومجهوداً. 
المعلومات فى اتجاه صاعد أو المعلومات 


فى اتجاه هابط 


أحياناً يكون من المهم رؤية الصورة فى شكلها الأكبر» والنظر إليها من أكثر من زاوية 
إستراتيجيةء وأحياناً يكون الأفضل الدخول إلى التفاصيل. أفضل متخذي القرار هم أولئك الذين 
يتمتعون بالمهارة ف كلا الجانبين» والذين لديهم البصيرة با معرفة متى يكون ملانماً استخدام منهج 
معلومات صاعدة إلى الصورة الكبيرة 

فكر» كيف سوف يكون ذلك مفيداً عندما تواجه بشيء ما فى نفسك منها بعض الشكء عندما 
لا تستطيع رؤية الغرض من فعل شيء ماء أو عندما تكون ببساطة فى محاولة لتحديد حدودك. 


اسأل نفسك الأسئلة التالية : 
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# ماذا يمكن أن يكون هذا مثالاً لماذا؟ 
© لأي غرض نحن نفعل هذا؟ (و استمر فى طرح السؤال إلى أن تصل إلى جوهر ال موضوع) 
© ما هی نواياك؟ 
معلومات هابطة إلى التفاصيل 
عندما تعرف أن أفكارك سوف توضع موضع تحدي إمكانية الممارسة التشغيلية أو حيويتها 
التجاريةء تأكد أنه قبل تقديم أفكارك قد اختبرتها بدقة شديدة. افعل هذا بطرح الأسئلة التى 


تتعمق فى التنقيب عن التفاصيل مثل : 
© إلى أي مدي من الدقة؟ 

© كيف تحديداً؟ 

© ما هي الأمثلة لهذا ؟ 

© هل هكن وضعها على الورق؟ 

© ماهى التكاليف؟ 

© ماهى التوقيتات؟ 


كن متزمتاً باحثاً عن أي خطأ محتملء إذا م تفعل. شخص ما آخر سوف يؤدى الدورء وإذا م 
تكن قادراً على إجابة الأسئلة التفصيلية فسوف تخلق حالة من الشك وعدم التأكد. ليس كل فرد 
مهتم بالتفاصيل بصورة طبيعية» ولكن عندما تجعل هذا الاهتمام جزءاً من كيفية إدارتك2 سوف 


تكون قراراتك أكثر سلامةء وأفضل تكويناً. 
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عندما تفحص أعضاء فريقك» لاحظ من الذي يستخدم فى الطلاء فرشة كبيرة وواسعةء ومن الذي 
يسمح بهروب التفاصيل. تأكد من أن تغذيتك المرتدة إليهم تتضمن متطلبات المواصفات والتفاصيل. 
الاعتقاد فى الآخرين 

القرار الوحيد الأكثر أهمية. والذى سوف لا يتخذه أي منا أبداً يتمثل فى إذا ما كنت أو م 
تكن معتقداً بأن "العام" بخير وودود. 

أفضل القرارات هى تلك التي يتخذها الأفراد الذين لديهم أعلى توقعات عن الآخرين. 
الاعتقاد بأن الناس سوف يؤدون عملاً جيداً ويريدون أن يبذلوا أقصي طاقاتهم» سوف يدعمون 
قراراتك. ويعطونك الثقة ف نفسكء لكي تتحرك إلى الأمام وتكون شجاعاً. 
قل ما تعنيه واحصل على ما تريد 

يفكر الأفراد الناجحون قبل أن يتحدثواء ويتأكدوا من أنهم يصوغون لغتهم بدقة لكي 
يحصلوا على ما يريدون. يؤدي اختيارهم للكلمات إلى توليد النتائج ال مرجوة. ولا يتركهم فى حيرة 
حول ما يمكن أن يكون قد وقع من أخطاء ف العملية. لكي ينظر إليك باعتبارك قائداً فى ا منظمة, 
تحتاج إلى أن تري كشخص ما يستطيع اتخاذ القرارات» وبعد ذلك ينقل إلى الآخرين السبب وراء 
ذلك القرار. سوف يتحقق هذا من خلال تحمل مسئولية الاتصالء والتأكد من أنه سوف لا يكون 
هناك تحول عن الغرض على طول الطريق. 
الوضوح 

الخطوة الأولى إلى وضوح الغرض أن تقوله بالطريقة التى تريده. عندما تقول ما تريده 
بالضبط تذكره تحديداً وتذكره إيجابياً فإنك تزيل كل الغموض. سوف تكون متخذاً وضعك فى 


بالمرة. 
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أزل أي غموضء على سبيل اللثال "أنا لا أحب بعض الأطعمة على هذه القائمة." يمكن أن تكون 
صياغتك للعبارة كالآق» "إنني أفضل بعض السمك ف الأطباق الأساسية بدلاً من اللحم الأحمر." 

تستطيع أن تقولء "أتوقع أن يتم تسليم هذا العمل ف نهاية سبتمبر" بدلاً من القولء "لا 
يهمني متى أحصل عليه فى أي وقت طاماً أنه يوفر وقتاً للمراجعة." 
الضرورة والاحتمالية 

توجد عبارات وكلمات تفتح الباب واسعاً أمام الشك وعدم التأكد. فيما يلي بعض الكلمات 
بعض أنواع الضرورة - كلمات مثل : 
* يجب * ينبغي * من الضروري 
* لابد من * يحتاج إلى * يلزم عمل 

إنها تحمل معها مضامين الضرورةء كما أنها تحرك السؤالء "ماذا أنا ومن يقول هذا؟ عندما 
يستخدمها شخص ما ويوجهها إليك. الطريقة الصحيحة للتحدي أن تسألء "ماذا يمكن أن يحدث 


إذا قلت؟" أو "ماذا هكن أن يحدث إذا لم أفعل؟" . 
حينئذ توجد الكلمات التى تتضمن احتمال أو عدم الاحتمال» وهى : 
© استطيع / لا أستطيع 
# سوف يكون / سوف لا يكون 
© ممكن / غير ممكن 
كلمات عدم الاحتمال أو الاستحالة يمكن أن تظهر الذين يتوقفون عن حضور اجتماع ماء ما 
م ينتزع منهم الفتيل بسرعة بطرح أسئلة مثل: "ما الذي هنعك؟" أو "ماذا يمكن أن يحدث إذا 


ل 
حصربا. 
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عندما تعرض رؤيتك بنجاح استخدام الايجابيات وتفادي "ولكن." عندما تجيب على شخص 
ماء إذا قلت» "استطيع أن أفهم وجهة نظركء ولكن ... " فإنك لحظياً تكون فى موضع تحدي وعدم 
اتفاق. ولكن بتغيير هذا إلى "استطيع أن أفهم وجهة نظرك و" سوف يكون ردك هو نفس الرد 
دون أن تنال من الألفة التى قد أنشأتها بالفعل. من السهل أن تعمل ف بيئة حيث ممكنك بسهولة 
أن تأخذ الأفراد إلى جانبك» بدلاً من إنشاء مناخ من التوتر والصراع. 


إطار للاتفاق 


لكي تكسب الجولةء فإنك تريد أن تحصل على اتفاق الأفراد من أجل أن يدعموا قرارك. 
أنماط لغة التنويم المغناطيسي بارعة جد وتخاطب الذهن غير الواعي (الباطني)» داعية إلى فهم 


واتفاق الآخرين. الأكثر فعالية فى هذا ا موقف عبارة عن العبارات التى سوف تبدو "قراءة الذهن". 
فكر فى تأثر بعض العبارات التالية: 

© من المحتمل أنك مدرك 

© استطيع أن أطلب منك أن تشاركني أفكاري (مشاعري) حول هذا 

# أعرف أنك تعتقد 

© أنا متأكد من أن لديك تجارب مماثلة 

# إنني أدرك بأن تعرف بالفعل ما أقوله لك 

© أفهم أنك تعرف ماذا تكون المشكلة 


© سمعت بأن هذا شيء ما يحظي باهتمامك 
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َه 0-7 


كان أحد عملا متأثراً جداً بشخصية ٥ه[‏ الذى أدرك أن دائرة العمل كانت على 


© 
1 وشك أن تتخذ قراراً حساساً حول العمالة الزائدة. وأراد أن ينقذ أحد الأشخاص ف 
ٍ فريقه. 471٤ء‏ الذى كانت وظيفته فى خطر. قابل رئيسه وتحدث إليه بكلمات 


اختارها بدقة مسبقاً قال " أنا أقدر بان دائرة العمل تحتاج إلى تخفيض التكاليف وذلك سوف 





يعني وجود عمالة زائدة. أنا أعرف أنه لابد أنك تراجع موقف كل فرد هناء مع تقييم مدخلاتهم 
ومساعدتهم إلى دائرة العمل. من المهم أن تؤديها على الوجه الصحيح من أجل استمرارية المنظمة 
والأفضل أن تحتفظ بالأشخاص ذوى الموهبة. من الممكن أن تتخذ قرارات مختلفةء وأستطيع أن 
أقول أنك كنت دانماً تدرك عمل 0677 الجاد وإخلاصه. لقد حقق نجاحات محددةء والقرار الحكيم 
أعرف أنك سوف تتخذه سوف يكون ذلك الذي يضع قيمته فوق الكثير من تلك القرارات”. 

م يكن هذا مواجهةء ولكنه كان ف مجال إنشاء ألفة مفترضاً نية إيجابية وحقق النتائج التى 
أرادها. بعد مزيد من المناقشة» كسب ١٠ل‏ واحتفظ ٥4۲1‏ بوظيفته. 

أسلوب لغوى آخر يتمثل فى إمكانية أنك سوف تنهي جملتك بسؤال» والذى يمكن أن تأق 
إجابته فقط بالطريقة التى تريدهاء ابسط طريقة ممكنة أن تنتهي الجملة بعبارةء "أليس هذا 
سهلاً بالنسبة لك؟" "وأنت ملتزم بأن تكون قادراً على تحقيقه ف النطاق الزمني المحدد. ألم تكن 
أنت؟ تغلب على الحواجز والاعتراضات المحتملة بافتراض الاتفاق "إنك تستطيع» هل لا تستطيع؟" 
احصل على الإجابة التى تريدها: المأزق المزدوج 

الطريقة الأفضل لضمان أن القرار يسر وفقاً لرغبتك أن تتبث أركاتة مسيقا 
لصالحك. من السهل إلى أبعد حد أن تؤثر على ال مخرجات عن طريق التفكير 
ف الأشياء مسبقاً ودراستها من الألف إلى الياء. بدلاً من أن تدخل فى 
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بالفعل. واحدة من الطرق لتناول هذا تأق من المأزق المزدوجء والذى» عندما يستخدم مهارة يعطي 
وهم الاختيار البارع. الطرفة (النكتة) القيمة التى تتحدث عن رجل البيع الذى يقدم نموذج طلب 
الشراء لك لتوقع عليه ويقول "قلمك أو قلمي؟" اختيار عدم التوقيع غير وارد. هذا الأسلوب سوف 
يستخدم أحياناً عند مواجهة شخص ما لديه اضطراب ف اتخاذ القرارات أو الأسوأ. يتخذ القرارات 
التى لا تريدها. لى تتقدم خلال المنظمة تحتاج إلى أن ينظر إليك على أنك تتخذ القرارات الجيدة, 
وهذه أيضاً تحتاج إلى أن يقتنع بها الآخرون لتطبيقها على أرض الواقع. إذا وضعت خطة يتجاهلها 
الناس فمن غير المحتمل أن تذهب إلى أبعد من هذا. بإنشاء وهم أو خداع اختيارء ولكن فى 


الحقيقة لا يوجد اختيار يستطيع أن تحقق أهدافك. 


الطريقة التى ينجح بها هذا عمليا تكونء على سبيل ال مثالء إذا عرفت أن مدير مشروعكء, 
رئيسك» زميلك يتفادى مدخل واحد - إلى - واحد الذى تحتاج إلى تطبيقه. فإنك تحتاج إلى أن 
تهيمن على تفكيرهم. بدلاً من القول» "متى تحب أن تقابلني هذا الأسبوع" والذى يستثير الرد. 
"إنني مشغول جداً هذا الأسبوع." غير السؤال إلى شيء ما والذى يوفر الاختيار بين بديلين حيويينء 
أحدهما سوف لا يكون "إنني مشغول جداً." على سبيل المثال» يمكنك أن تقولء "هل تستطيع أن 
تقابلني يوم الثلاثاء فى ساعة متأخرة مساءاً أو تفضل يوم الجمعة صباحاً؟" بالتأكيد لا تقع فى 
مصيدة القول» "هل هكن أن تجرى مقابلة يوم الخميس أو هل أنت مشغول جداً؟". انظر - لقد 
أعطيته طريقاً للهرب! هذا الهيكل الدقيق منهج المأزق المزدوج ويضع وقفة للاختيارات مفتوحة 
النهاية ويؤدي إلى تاريخ محدد. 

قد يقول رجل مبيعات السيارة. "هل تفضل هذه السيارةء أو سوف تفضلها بلون مختلف؟" 
لا يوجد الاختيار الثالث؛ عدم شراء السيارة بامرة. التباين حول هذه الفكرة هو "هل تفضل أن 


تدفع نقداً أو بشيك على البنك؟" 
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طريقة أخرى للصياغة يمكن أن تكون "هل تفضل النموذج 4 أم تفضل النموذج 8؟" بدلاً 
من "أي واحدة يمكن أن تفضل." والتى تسمح بالاختيار الثالث "ولا أي واحدة." هذا الاستخدام 
الدقيق للأسئلة حيث تقدم الإجابة الصحيحة مع السؤال. هى التى سوف تسرع اتخاذ القرار 
وتتفادى امماطلة. 
مارس وکن مثالياً 

سوف تحتاج هذه الأساليب لأن تمارسء وتحتاج إلى أن تتكامل بدون ثغرات فى محادثاتك. 
إذا ظهرت بأنها غير ملانئمة أو متكلفة» سوف يكون الأفراد يقظين» حيث سوف تكون الألفة معرضة 


للانتهاك. سوف يتدخل الذهن الواعي» وطريقك إلى القبول الباطني الداخلي سوف يكون مغلقاً. 


تذكر : القبول بأنك مسئول 100 ف المائة عن حياتك» ومن ثم مسئول 100 
فى المائة عن نجاحك. تقرير ذلك» سوف يعنى أنك وضعت نفسك متقدماً 


إلى تحقيق ما التزمت به. وسوف يكون النضال دائماً فوق مستوي الباراة. 
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الفصل العاشر 
امرونة 


Flexibility 


كيف تطور المرونة التى تحتاج إليها 


"الشخص ذو المرونة الأعظم يسيطر على النظام» وسوف يكون لديه التأثير الأعظم. لا 

يوجد أفراد مقاومون» توجد فقط اتصالات غير مرنة." 
إذا كنت شخصية مرنة» سوف يعني أن لديك اطمهارة لتبنى المزيد من الأفكار أكثر 
مما لديك. إذا التصقت متجمداً عند رؤيتك الذاتية. أفكارك الذاتية وطريقتك الذاتية 
ف أداء الأشياء حينئذ. يعنى هذا أن الناس الآخرين المحيطين بكء والذين لا يتفقون 
معك قد يكونون مضطربين إما إلى قبول أنك على حقء ومن ثم» يغيرون آراءهم. أو 
سوف تكون هناك مناقشة» عدم اتفاق» أو من المحتمل جدال. فى كل المواقف يوجد 
العديد من وجهات النظرء وعنصر الفريق الذى يكون على استعداد وقادراً على تبني ما 


هو أكثر مما لديه» هو ذلك الشخص الذى سوف يكون ف المركز الأقوى وطريقه إلى 
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الترقية سوف يكون مفتوحاً. إذا كانت آراؤك واتجاهاتك محدودة. فإنك تكون فى موضع تسليم 
الميزة التنافسية إلى شخص ما آخر. قادة دوائر الأعمال هم أولئك الناس الذين لديهم التنوع الأكبر 


فى سلوكهم» والذين ليس لديهم استجابة معيارية. 


الذهاب من جيد إلى عظيم يعني أن تأخذ هذه القفزة فى ضوء العقلية وأسلوب التفكير. 
كم مرة حضرت اجتماعاً مع الشخص الذي يكون لا ينصت إليك بوضوح» ولكن مجرد أنه يراجع 
ذهنياً ما سوف يقوله بمجرد أن تتاح له الفرصة؟ التحدث هو الفرصة للتعبير عما تعتقده. الاستماع 
هو الفرصة لأن تنصت إلى الآراء التى قد تكون مختلفة عما لديك جذرياً. مع تذكر أن القرارات 
الأفضل هي التي تضم إليها ما لدي الآخرين من خبرةء ذكاءء آراء ورؤية» كيف تتأكد من أنك على 
درجة كافية من المرونة لتسهيل اتخاذ القرارات ال ممتازة؟ 

تذكر مناسبة ما عندما وجدت نفسك أمام رؤوس عنيدة متصلبة الرأي مع شخص ماء كل 
منكما مقتنع بأنه على حق ويرفض أن يستسلم. إنها هكن أن تكون حول إستراتيجية تسويقية: إنها 
يمكن أن تكون تقرير كيفية إنفاق الميزانية بأفضل طريقة. إنها هكن أن تكون على مستوي من 
البساطة لتقرير أين يمكن إقامة حفل المكتب. إن مجرد إعادة تكرار رأيك الذاتي سوف لا يحرك 
الموقف إلى نهاية تبادلية مرضية. إنني لا اقترح الاستسلام كطريقة إلى الأمام. أنا لا أدافع عن الحل 
الوسط الذى لا يرضى أي فرد. إن ما أريدك أن تأخذه فى اعتبارك أنه لا يوجد دانماً مجرد إجابة 
واحدة صحيحة. ممكن أن يكون هناك عدد من الإجابات الجيدة والتباينات حول هذه الأفكار 
الأساسية. لكي تصل إلى ذلك المدى من الاحتمالات» فأنك تحتاج إلى اتخاذ القرار الصحيح الآن بانك 


مستعد للسعي إليها بحيويةء ومستعد للقبول بأنها هكن أن تكون جميعها صحيحة. 
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Gareth James‏ مدير عام من شركة 15[ ع1[ممء2 يقول: 
"تتخذ القرارات على أساس الإدراكات» لذلك أدر الإدراكات. الإدراك هو 


اللشقاط وسفن إذراكات الان عنتما قو ونا له ]ذا اروت أن 


تغير الإدراك غير الإسقاط." 








كم سوف يكون هذا مفيداً بالنسبة لك؟ إنه سوف يساعدك على فهم عقلية رئيسك 
زملائك. عملائك. مورديك. عندما تعمل فى خدمة العميل سوف يساعدك على فهم اذا شخص ما 
مستاءء ومضطرب. سوف تساعدك هذه الرؤى المختلفة حينئذ على تنمية خطة لوضع الأشياء فى 
أماكنها الصحيحة بطريقة لم يسبق لك تخيلها من قبل. علي الرغم من أن رئيسك قد يقدر لك 
تصميمك. فأنه من المحتمل أنه سوف يكون محبطاً جداً مما أدركه على أنه عناد. 

إذا طلب منك أداء شيء ما والذى وجدته صعباً أو غير مريح» فأنه سوف يساعدك على فهم 
أكثر وضوحاً عن لماذا شخص ما طلب منك أداء ذلك. على سبيل المثالء إذا طلب منك أن تجري 
توفيرات فى التكاليف. وتحدد العمالة الزائدة فى إداراتك: أو إذا كنت عضواً فى فريق حيث آخرون 
يفقدون وظائفهم» اكتسب استيعاباً حقيقياً للأسباب لماذا يحدث هذاء وسوف تكتشف أنه أكثر 


سهولة أن تتكيف مع التغيير فى موقع العمل. 


“الاسقاط = عملية إضفاء صفات المرء الخاصة أو اتجاهاته أو عملياته الذاتية الخاصة به على الغير بدون قصد. 
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Matthew Alsop‏ , امدير الإداري لدي Suppo‏ 1205210 يقول: 
"كن مرناً بقدر ما تستطيع داخل ظروفك الشخصية. على سبيل ال مثالء إذا 
كان مطلوب العمل وقتاً إضافياً لا تدع نفسك أن تكون الشخص الأخير 
للتطوع أو الذي يخرج على الإجماع لأنك لم تقل أبداً نعم أو تتقدم 
للمساعدة. امال سوف يكون دانماً في متناول اليد. المرونة من الأصول 


القيمة جداً في الشركات عندما تكون الأوقات صعبة." 








تدريب نفسك على التحرك عبر الرؤى والأوضاع ال مختلفة (أو الأوضاع الإدراكية. كما يطلق 
عليها فى مصطلحات «,1آ71) سوف يعطيك العمق الذهني الأضخم والذى تحتاج إليه لكي تنمو 
داخل منظمتك. 
الأوضاع الإدراكية - كيف تعمل : 
1 - الذات 

هذه هي الأكثر سهولة. هذا هو منظورك أو زاويتك الخاصة: إنه من تكون أنت. إنه رؤية 
العام من خلال عيونك» سماع ما يقال من خلال أذنيكء والإحساس ها يحدث من خلال طريقتك 


الذاتية للحصول على ال معلومات سطحياً. هذا حيث تكون الحياة مريحة. 


تخيل أنك جالس على كرسي تفحص موقفاً قد طويته ووضعته فى صندوق أمامك. إنك 
تستطيع أن تراه الآن من خلال عيونك الذاتية. وتستطيع أن تركز على ماذا يشبه. فكر 
للحظة ما الذي لا تستطيع رؤيته. لا تستطيع أن تراه من الخلف أو من أعلى. لا تستطيع أن 
تراه من تحته. إنك تستطيع فقط أن ترى ما تسمح به حدود منظورك. مهما يكن ما 


تفكر فى فعله. تدرك الآن بأنه سوف لا يكون أبداً القرار الأفضل. هل اشتريت منزلاً 
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استناداً إلى صورة فوتوغرافية من الخارج؟ من المحتمل أنك تريد خطط الأرضية» صورة الحديقة 
صورة للسقف. خريطة توضح ماذا يحيط به. ما الذي تعرفه. وما الذي لا تستطيع رؤيته. 


~~ 


2 - الآخر 


هذه فرصة معايشة الموقف بطرق جديدة. تطوير القدرة على الرؤية» السماع» والإحساس 
بالأشياء بصورة مختلفة. كم مرة تمنيت أنك تستطيع سماع ما كان يقال خلف الأبواب المغلقة؟ 
هذه طريقة لكي تستطيع أنت أن تفتح الباب وتعيش ما بداخلها بنفسك. 

ضع كرسي آخر فى الحجرة. ثم قف وتحرك ذهاباً وإياباً عليه. هذه فرصتك للتحول إلى أن 
تتقمص شخصية شخص ما آخر. أنت الآن فى مساحة مختلفة ماديا لذلك لديك صورة ذهنية 
جديدة: أفق مختلف» وتري أشخاص آخرين فى ضوء مختلف. ليس هذا فقط إنك تستطيع أن 
تري نفسك» وأن تكون ملاحظاً شديد الاهتمام ما يجرى من حولك. هذا الوقت أنت مشارك من 
زاوية مختلفة. 
3 - الملاحظ النزيه (غير المتحيز) 

قد تمنيناً جميعاً أن نكون الذبابة التى على الحائط الشخص الذى يستطيع أن 
يري ما يحدث. ولكن بدون أن يراه أحد. وبدون الحاجة إلى المساهمة. ضع كرسياً 
ثالثاً فى الحجرةء وهذا هو المكان حيث يجلس الشخص المستقلء. الشخص الذي يلاح ظ 
ما يحدث ف العلاقات وال محادثات. ولكنه منفصل انفعالياً ليس جزءاً من عملية 
اتخاذ القرار. هذا الملاحظ مهتم باطمخرجات» ويستطيع أن يري ما يجري بدون تحيز. 
إنه يشبه الحكم فى مباراة التنس الذى يريد أن يري أن المباراة تسير على ما يرام 


طبقاً للقواعد» دون أن يكون لديه أية ميول ف أن يكسب أحدههما دون الآخر. نموذجياً 
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رئيس مجلس الإدارة هو هذا الملاحظ النزيه. ذلك الشخص الذي ينتزع سخونة المجادلة: ويعيد 
أعضاء ا مجلس إلى الحقائق الموضوعية. 
كيف تعمل لصالحك؟ 

الآن لديك أسلوبء. كيف تطبقه على موقف حقيقي؟ القبول بأنه لا يوجد فشل فقط تغذية 
مرتدة ذات قيمة» وحالات بصيرة سوف تساعدك على النموء فكر فى موقف حالي قائم على العملء 
والذى يدفعك إلى الأمام. إنه يمكن أن يكون شكوى عميل من الجودة. إنه يمكن أن يكون استياء 
من المرسوم الأخير للإدارة المالية حول تخفيض التكاليف. إنه يمكن أن يكون رفض إعطائك زيادة فى 
المرتب أو تحريك الوظيفي من مؤقت إلى دائم. 

الآن أصبح الموقف المحدد لديك واضحاً فى رأسك. ضع ثلاثة كراسي فى حجرتك التى فى 
ذهنك. إذا كان لديك الوقت والمساحة. ماذا لا تنفذه ف الوقت بجوار منضدة مطبخك أو فى حجرة 
الاجتماعات الخالية فى عملك. 

ضع الكراسي فى شكل مثلث يبعد حوالي مترين كل منهما عن الآخر. ضع لافتة على كل كرسي 
تقول "الذات"» "الآخر" » "الملاحظ النزيه (غير المتحيز)". 
الخطوة (1) 

إما أن تجلس على الكرسي أو تقف بجانبه إذا فضلت ذلكء وانظر إلي كرسي "الآخر" سوف 
تعرف من هذا "الآخر" عندما تكون باحثاً عن حل مشكلة محددة. التفكير فى موقف يقوم على 
العمل الذى قد وصفتهء ومعرفة أنك تسعي إلى تغيير نفسك. وليس الآخر. اطرح على نفسك 
السؤال» "كيف يؤثر هذا السلوك على؟" سوف تكون واضحاً حول ما تريده وما تفكر فيه. لذلك 


هذه فرصتك لي تفحص الشخص,» اطرح السؤال» وخطط ماذا يكون التأثير. 
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الخطوة (2) 

قف» استخدم مساحة الشاشة الذهنية لتنظيف ذهنك» والآن افحص كرسي "الآخر" مذكراً أن 
هذا شخص ما قل عرفثة تحديداً عميل» زميل أو اشغض ما تعتر جزءاً من الموقف الصعب: اجلس 
على الكرسي» أو قف بجانبه» وتقمص شخصيته» أثناء القيام بدورك. الآن أنت ترى العام كما يراه 
هو أو هيء معني انك قرينه وسوف تسمع وسوف تشعر ما يشعر هو أو هي به» انظر إلى الكرسي 
الذى عليه لافتة "الذات" واطرح السؤالء "كيف يؤثر على هذا السلوك؟" تذكر أنك ترى نفسكء. 
بعيون الآخرء وتنصت عن رغبة إلى حالات البصيرة التى سوف تراها وتشعر بها فى الحال. 
الخطوة (3) 

نظف ذهنك مرة ثانية خلال مسّاحة الشاشة الذهنية التى تمحو الحالةء تحرك إلى الكرسي 
الثالث» امملاحظ النزيه. تستطيع الآن أن ترى كلاً من المناقشات» والآن أنت منفصل عن ما أنت 
ذاهب إلى ملاحظته» ما تستطيع سماعه. وما تتعرض إلى الإحساس به. لاحظ ما يجري بدقة مع 
كلاهما (الذات والآخر)» واطرح السؤالء "كيف يؤثر هذا السلوك على القرار؟" حيث أنك قد كنت 
على كلا الكرسيين» الأول والثاني» سوف تكون قادراً على تكامل كلتا وجهتي النظرء وتطور منظوراً 
ثالث والذى يحمل معه مزايا الاثنين. 

الآن حرك الاثنين بحيث يبعد كل منهما عن الآخر متراً واحداً فقط. كرر كل التمرين السابق. 
سوف تكون الأشياء هذه المرة أكثر مباشرة, أكثر إثارة حاملة معها المزيد من التعلم والمزيد من 
حالات البصيرة. سوف توفر إجابات على الأشياء التى كانت تحيرك. وتساعدك على إنشاء إطار عمل 


جديد لاتخاذ القرار. 
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النتيجة 
بإعطائك زوايا أو رؤى مختلفة خلال النظام الذهنيء فإنك تتخذ قرارات أفضلء وتزيد من 
قيمتك لدي ال منظمة. إنها سوف تسمح لك بأن تكون الشخص الذى يكون جاهزاً لتحمل ا مسئولية 

بالنسبة للصراعات الشخصية. والاختلافات التى تحدث طول الوقت ف المنظمات. 

الاستعداد لغير المتوقع 

هل م يحدث لك أبداً ف الاجتماعات عندما يسلط عليك الضوء فجأة ويطرح عليك سؤال لا 
تستطيع إجابته؟ قد يكون أمامك تل من البيانات» وأيضاً وف رأسك. ومع ذلك تصاب بالشلل 

عندما يعرض عليك سؤال. قد يكون شيئاً ما بسيطاً أو شيئاً ما معقداً مهما كان» فقط الإجابة م 

تأت. أنت تحت مركز بقعة الضوء مفردك» الحجرة ساكنةء الناس منتظرون. كيف يكون رد فعلك؟ 

مع عدم الاستعداد ممثل هذا السيناريوء الخطر أنك يمكن أن تتجمد فى مكانك. ذهنك 
يصبح صفحة بيضاء» تظهر عليك أمارات الارتباك. تعطي الانطباع بأنك لست على قمة 
وظيفتك» وأنك لست مسيطراً على مادتك. قد حدث هذا لكل منا. سوف يعني الاستخدام 
الماهر للموارد أنك تستطيع إدارة الموقف» وتحتفظ بسمعتك بالنسبة لكونك حسن الاطلاع 

ومتمكناً من ذاتك. 

1- مارس إعادة اكتساب هدوء حالة الذهن. فكر ف الوقت عندما كنت متأكداً من الحقائق. تذكر 
الوقت عندما كنت متفوقاً عندما عرفت الإجابة» وم يعرفها أحد آخر. فكر أين كنت. ومن 
آخر كان هناك. استرجع كثافة هذا الإحساسء تلك الجرعة من الرضا لأنك عرفت الإجابة. 
استمع إلى الصوت فى رأسكء ذلك الصوت الإيجابي والمؤكد والذي يخبرك بأنك على حق. فى تلك 


اللحظة عندما تكون ف قمة استعادة القوة من كل هذه الأحاسيسء» أنشىء دعامة مادية. افعل هذا 
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عن طريق إما أن تقرص أذنك اليسرىء تنقر بقدمك. تضغط على ظفر الأصبع الصغير من يدك 
اليمني. افعل شيئاً ما بأنك سوف تكون شاعراً بالارتياح معه واستخدمه كمصدر للقوة 
اللحظية لاستدعاء ذلك الهدوء» حسن الاطلاعء وحالة الثقة بالنفس. على الرغم من أنه لا 
يوجد حل سحري لإعطاء الإجابة على الأسئلة الصعبةء أحياناً يمتلئ الذهن رهبةء والصوت 
يطلق تحذيراته ف رأسك بأنه لا يعرف الإجابة. هذه هى الطريقة لاستعادة السيطرةء أن 
تسمح للمساحة الخاصة بالإجابة الصحيحة أن تصفو إلى الرأس من ذهنك الباطني. 

إذا كنت بالفعل لا تعرف الإجابةء حينئذ استخدم اللغة الماهرة لتعديل مسار الموقف. لا يقع 
الناس العظماء فى مصيدة الذعرء خارج دائرة السيطرةء يبدو وكأن أذهانهم صفحة بيضاء فى 
الاجتماعات. باستخدام حالة الهدوء التى تعرف كيف تصل إليها بسهولة» قرر كيف تستجيب. 
إنك تستطيع أن تقولء "نقطة جيدةء والتى ليس لديّ كل تفاصيلها الآن تماماً. سوف أرسل 
بريداً الكترونياً لكل الحاضرين بعد الاجتماع مباشرةء وسوف أيضاً أضمن الرد (فكر فى شيء ما 
له صلة با موضوع)." حول الموضوع., واستمر. 


المفكر السريع والمرن سوف يكون قادراً على تغيير التركيز فى المناقشة وسوف يفعل هذا 


بطريقة بناءة. 


هل الطريقة الأفضل أن تكون متأكداً بأنك فى المكان الصحيح من أجل المهمة الصحيحة. إذا 


خططت أن تستقر ذهنياً فى فترة زمنية بعيدة عن المقاطعات والعمل الشاق. حيث تتناول جبالاً 


من الأعمال الورقيةء وقانئمة طويلة من المكامات التليفونية. وبعد ذلك» مكتب مشحون ضوضاء 


واهتزازات: سوف يكون مصدراً للشروه الذهنىء وسوف تكون قد أوقعت نفسك فق مصيدة 
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الفشل. سوف يكون المكتب الهادئ أو يوم عمل من البيت الخيار الأفضل. على نفس ال مستويء إذا 
كنت تسعي إلى مدخلات من الآخرين» ولديك شغف لسماع ماذا يجري خلاف ذلك ف العام 
والتناغم مع ما يعرفه الآخرونء حينئذ يكون من السهل أن ترى أن تلك الحقائق تجمع بصورة 
أفضل من المحادثات غير الرسمية التى تجرى فى أماكن العمل وخاصة ف أوقات الراحة وتناول 
الوجبات المقررة. الدردشات غير الرسمية والتبادلات فى المكتب هكن أن توفر لك بيانات ممتعة, 
والتى سوف تعطيك تلميحات مهمة حول ما يمكن أن تقوم بأدائه. كن حريصاً لتفادي إغراء 
"العمل فى البيت" حيث على الرغم كم أنه قد يكون مغرياً لتوفير الوقت عن طريق الاستغناء عن 
وسائل المواصلات سواء كانت عامة أو خاصة. فإنك تخاطر بان تصبح موظفاً غير مريء واالموظف 
غير ال مرفي من الصعب تقييمه. سوف ينتهي بك إلى العمل فى فراغء وسوف لا يعرف أحد إذا ما 
كنت جيداً أو عظيماً. 


المنهج المرن 


البعض منا يحب أن يعمل بطريقة منطقية ونظامية: عارفاً ما هو المطلوب أداؤه والعمل 
فى خط مباشر تجاهه. يوفر هذا ميزة أنك سوف تكون مرئياً على أنك ذو ضمير يقظ منظم 
دانماً محافظ على المواعيد. على قمة عملكء ولا شيء يترك للصدفة. سوف يكون لديك قانمة 
بالأشياء المطلوب أداؤهاء وسوف تتناول بنودها بالكامل بطريقة دقيقة, الاجتماعات سوف تجدول 
مسبقاً الخطط فى مكانهاء جداول وحصص العمل توزع.؛ وا موارد تخصص. أنت تعرف ما تحتاج إلى 
القيام به. وتتأكد من أنك وصلت إلى حيث تريد. بالنسبة لك. يوجد إحساس بالارتياح» عندما 


تعرف بأن القرار قد اتخذء الممر محدد, والحياة واضحة المعاط. أولئك الذين يعملون معك وعلى 
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ألفة بمدخل 1811 سوف يدركون هذا النوع من توصيف الوظيفة. بالنسبة لأولئك الذين 
يعملون معك وليسوا على دراية بهذا المدخل» سوف يدهشك كيف يعمل. 21871 عبارة عن قائمة 
استبيان شخصية. والتى قد تطورت على مدي سنوات عديدة. إنها تتناول كيف يدرك الشخص 
العام وكيف يفضل أن يتفاعل مع الآخرين. إنها تساعد أيضاً الأفراد والفرق على تحسين علاقاتهم 
ا مهنية والشخصية بطريقة إيجابية وبناءة. 

فلن الجاني الكفن تحب أن تكون ها ما يعني الاخ ازات والبذاكل اللختلفة أت 
تعرف ماذا عليك أن تفعله» وأنت تحب الاكتشاف» أن تعطي بدون تحفظ قدراتك وإمكانياتك. 
إنك تكافئ استناداً إلى الرحلة بدلاً من الوصول. الشخص طبقاً لمصطلحات 2018711 يحب التنوع 
الاختيارء ويشعر بالأسى إلى حد ما عند اتخاذ القرارات» لأن ذلك يغلق الأبواب أمام الكثير من فرص 
أخري. 

فى أي وضع تجلس فيه على طيف الوظيفة/الشخص,ء سوف تكون قادراً على رؤية المزايا التى 
تأق مع أي من التفضيلات. الأفراد المرنون يرون أكثر من الآخرين ويتكيفون طبقاً لتغيرات 


الظروف. 


تذكر: على الرغم من مستوى المرونة الذي تحب أن تكونه, تأتي هنا نقطة التزام. 


قرارات يلزم اتخاذهاء خيارات تمارسء وما قد قررته يتم توصيله إلى الفريق. 








(MBTI) Myers Briggs Tybe Indicato‏ - أداة مصممة لتقييم الناس» وتوفير ملامح وصفية لأنواع شخصیاتهم» بناء على نظريات علم 
النفس. (المترجم) 
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الفصل الحادي عشر 
لاعب الفريق 


Team Player 


كرة 55 1 خلال 5 يات تغب طقية 


للوصول إلى حيث تحتاج إلى أن تكون 


"وراء أي سلوك توجد نية إيجابية" 


المبدأ الأساسي فى N1۶‏ يتمثل ف الاعتقاد بأننا جميعاً نفعل أقصي ما نستطيع. لا أحد يأتي 
العمل ليكون صعباًء لإحداث صراع» أو ليؤدي عمله بصورة سيئة. يحب كل فرد أن يكون لاعب 
فريق. على الرغم من أنك قد تكون جيداً فى وظيفتك» فإنك تحتاج إلى أن تكون شخصاً ما والذى 
يكون جزءاً متماسكاً من الكل. البعض يؤدونها بصورة طبيعية تماما بينما بالنسبة للآخرين هثل 
الطريق المستقبل ما هو طبيعي وغريزي بصورة أكبر. 

سوف يكون غريباً جداً إذا استطعت أن تجتاز مساراً وظيفياً بالكامل دون أن تلتحق مطلقاً ببعض 
برامج بناء فرق العمل. سوف يكون البعض منها أفضل من البرامج الأخرى» وكلها سوف توفر مزايا من 


نوع ما أو آخر إذا تم تناولها بعقلية صحيحة. يتمثل ال مؤشر ف أن تكون لاعب فريق فهذا شيء 
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جيد. إذا م تكن كذلك. فإنك بسهولة تستطيع الآن التركيز على كيفية التحسين. 


أفضل الفرق هى تلك التى تعمل معاً بصورة جيدةء كل من الأعضاء يقدم حالات قوته إلى 
فريقه»ء متأكداً بأن الأجزاء المتكاملة والمتناسقة أكبر بصورة لافتة من أن يكون كل منها على حدة 
كأفراد. التحدي هنا يمكن أن يكون من الصعب العمل مع أفراد يكونون مختلفين. الاختلاف هو 
الذى يجعل الفريق ناجحاً. وعدم قدرتك على قبول التحدي الشخصي بأن الاختلاف يمكن أن يكون 
سبياً فى أن الناس لا تعمل معاً بصورة جيدة. بالتركيز على ما مكن أن تقدمه إلى دائرة العملء بدلاً 
من ماذا يمكن أن تفعله من أجلك» فإنك تجعل من نفسك عضواً لاغني عنه. دوائر العمل فى 
حاجة إلى الأفراد العظماء لذلك تأكد بأن إسهامك ذو قيمة» وأنه لا مكن العمل بدونك. يخلق 
هذا المزيد من الديناميات الإيجابية والقوية أكثر مما أن تكون فى وضع حيث تحتاج إلى الوظيفة 


أكثر من احتياج دائرة العمل إلى ما تفعله. 
التغيير خلال المستويات المنطقية 


لكي تكون من مكونات الفريق العضوية الأساسية» من المهم فى المقام الأول أنك 
يجب أن تشعر بأن دائرة العمل هذه وقيمها هى المكان الصحيح بالنسبة لك لكى تكون 
فيه. إذا شعرت بعدم الراحة. أو ليس هناك سهولة ف التعامل أو أنك غير سعيد مع 
قيم الشركة» فإنك فى حاجة إلى معرفة ماذا. نقطة البداية الأفضل إلى حد كبير تتطلب 
إلى أن يكون عليك تحديد ما هو المهم بالنسبة لكء والتأكد من أنك ف المكان الصحيح. 
حيث سوف تنجح. ابتكر 21165 16ء6ط20, القائد فق حقل N1۲‏ نموذجاً هيكلياً والذى 
يسمج بالنمو والتغيير. وهرماً استخدمناه 5101010215 11686067 وأنا كمنصة لإطلاق 


عملية تطوير سلم الصعود إلى السعادة فى كتابنا "كتاب السعادة - أفكار متألقة 
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لتحويل حياتك". بزيارة www.switchtosuccess.c0. u‏ سوف تكون قادراً على استيفاء استمارة 
استبيان السعادة وتفهم الطرق المنطقية فى اتجاه تحقيقها. 

استخدام نفس النموذجء وقبول أن الهدف النهائي هو ما قد أنشأته بالفعل عندما بدأت 
قراءة الكتاب» ذلك الشيء الذى سوف يتضمن تحسين الأداء فى وظيفتكء والتقدير والاعتراف الذى 


يلازم هذاء توجد خطوات واضحة لاتخاذها فى اتجاه ذلك. 








المعتقدات والقيم 
القدرات 
السلوك 
البيئات ا محيطة 


بالعمل خلال هذه الخطوات الآنء سوف تتاح لك الفرصة لتحديد المجالات الأساسية فى 
حياتك حيث هكن أن تشعر بضعف السهولة فى التعامل أو التنافر فى عملية الاندماج. سوف 
يسمح لك هذا برؤية أين توجد الحاجة إلى حدوث التغييرء إزالة العقبات» وإلقاء الضوء على البقع 
السوداء التى رها تكون قد جذبتك إلى الوراء ف الماضى. ليس هذا فقط سوف تكون قادراً على 
استخدام هذا النموذج وعملية التفكير ممساعدة الآخرين فى فريقك. وف دائرة عملك. 
بالعمل على دمج كل فرد» لكي تكونوا جميعاً متعاونين ومتآزرين. تعملون طبقاً لنفس 
القيم ف اتجاه هدف واضح» سوف تتحسن نتائج منظمتك» وأنت سوف تكون أكثر قيمة 
عن ذي قبل. يمكن تحقيق من جيد إلى عظيم فقط عن طريق أخذ الفريق معك. مالم 


يكن لديك دور غير عادي حيث توجد فى عزلة تامة» ونتائ ك ةة وخ 5 E‏ 
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أو مساهمة من الآخرين. عندما تعمل عن قرب مع فريقك سوف تكون قادراً على اكتشاف ما 
يريده الأفراده وتستخدم هذه المعرفة لتحسين كل أداء المحيطين بك. عندما يكون الفريق قد أعاد 
ترتيب ودمج نفسه» سوف تكون هناك ثقة أكبر حول قدراته. وسوف هکنه هذا من التألق ف الأداء. 
عندما تفحص هذا النموذج» وتستخدمه لإحداث التغييرء من المهم أن تتأكد بأنك تعمل 
على المستوي الإداري الأعلى من مستواك الذى أنت عليه لكي يمكنك الحصول على ال موارد التى 
تحتاج إليها أنت وفريقك. على سبيل المثال: إذا كنت تعمل على مستوي "البيئات المحيطة". فإنك 
تحتاج أيضاً إلى تطوير "السلوك" الصحيح لكي تستطيع أن تصل إليهء بعبارة أخري قد تكون فى 
حاجة إلى اتخاذ إجراء وتغيير بعض الأشياء التى تفعلها (السلوك) أو تزيد من مهاراتك (القدرات)» 


وتغيير معتقداتك أو تعيد تقييم هويتك. 
مستوي التغيير ا لمنطقي - خطوة أولى - البيئات المحيطة 

البيئات المحيطة بك هى ما تراه تسمعه. تشعر به وتفكر فيه عندما تنظر حولك. هذا هو 
المكان المادي حيث تعيش» وحيث تعمل. إنه وسيلة اتصالك اليومية» ال مكتب الذى تعمل فيه. 
المكان الذى تنتظر فيه سيارتك» والسياق المادي الذى تباشر عملياتك التشغيلية فى إطاره. 


65 كان لديه وظيفة طيران مرتفعة ف المدينة. وكان يعيش مع زوجته 


° وأطفاله ف 841467564. كان يحب عمله» وكان مرتبه عالي عدا كان أحد أطفاله 
1 يعانى من بعض صعوبات التعلم» ولقد وجدوا أن المدرسة المناسبة جداً له فى 

ش Yorkshire‏ . قرر هو وزوجته أن الأسرة سوف تتحرك ”شما وأن 65 سوف 

يتردد عليهم أسبوعياً اشترى شقة صغيرة ف [01266.: وكان يبدو أن الحل قد تم العثور عليه. 
بعد مضي سنة كان 747:65 فى نهاية قدرته على التحمل. لقد تعب من ركوب 
القطار ذهابا وإيابةً وكره أن يكون وحيداً طول الأسبوع. نتيجة لذلك 
ساعات عمله امتدت وأصبح باكساً. قرر أن يستقيلء يبيع الشقة التى ق لندن 
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ويبحث عن عمل ف الشمال. بعد مضى 12 شهراً ف جهود مضنية ١‏ تثمر عن اصطياد وظيفةء قرر 
القبول مرتب ضعيف جداً وأن يخفض من تكاليف معيشته. لقد غير من ”بيئته” المحيطة عن 
طريق تكييف ”سلوکه". 

لقد أجريت بحثاً مع مجموعة من الخريجين الذين كانت خبرتهم جميعاً أكثر من سنتين. 
إنهم كانوا يعملون في قطاعات متنوعة تتضمن الأعمال المصرفية» المهن الطبية» التدريس والإعلان. 
طرحت عليهم سؤالاً حول ما الذى له التأثير الأكبر على أدائهم فى العمل» وما هو الشيء الوحيد 
الذى سوف يغيرونه إذا استطاعوا. كل واحد منهم علق على البيئة. طول وقت قطار رحلة العمل 
ساعات العمل غير ال مرنة» والمكاتب والمنطقة حيث يعملون. 

إذ كنت تعاني عدم رضا معتدل فى بيئة عملكء يمكن أن تتخذ خطوات بنفسك لتغييرها. 
تستطيع أن تحرك مكتبكء تعيد طلاء الحجرة. تجعلها ساطعة الإضاءة. تضع بها جهاز راديو أو 
تغلقه إذا أزعجك. ومع ذلكء إذا كان هناك خطأ بصورة جذرية. فإنك سوف تحتاج إلى الأخذ فى 


الاعتبار إحداث تغيير جذري لاستثمار كل إمكانياتك. 


اطرح على نفسك السؤالء " هل أنا حيث يجب أن أكون"؟ إذا كنت في المكان الصحيح 
وتعمل لدى الشركة الصحيحة» في الموقع الصحيح» يحيط بك الأفراد الذين قد شاركتهم قيمك, 
حينئذ سوف تكون على الطريق السريع إلى النجاح. إذا كنت على تناقض مع أي من هذه العناصرء 
فإنك تبني قصوراً على الرمال. 

إذا كنت المالك لدائرة العملء أو المدير العام الإداري. خذ وقتك لفحص بيئة العمل 
التي توفرها لأفرادك. هل هو مكان حيث يريد الأفراد أن يعملوا؟ ما هي التحسينات التي 
تستطيع إجراءها التي يمكن أن تحظى بالتقدير؟ بعض الناس تحظى بسمعة طيبة من أفرادها 


الذين تزودهم بفاكهة مجانية» عضوية أندية رياضية» وجبات مدعمة» رحلات أو نزهات 
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متكررة. يريد الأفراد أكثر من مجرد بيئة مادية ملانمةء يلزم أن تكون بيئة مدعمة» حيث يمكن أن 
يشعر الأفراد بالفرص من منظمتهم» وبالإنجاز في عملهم. 
مستوى التغيير ا منطقي - الخطوة الثانية - السلوك 

الطريقة التي تسلك بها تتضمن ما تفعله. كيف تفعله. مع من تفعله. وكيف يتصرف 
الآخرون. إنها أيضا تتناول فيما تفكرء ماذا تقول» وكيف تقوله. السلوك تحت السيطرةء ولذلك فإنه 
عن تحمل المسئولية من أفعالك الذاتيةء وعن الطريقة التي تستجيب بها إلى مواقف كل يوم التي 
تتعرض لها في الحياة. إنك مسئول 100 في المائة عن سلوكك. تذكر بأن الخطوة التالية من ال لمستوى 
ا منطقي هي القدرات» لذلك تحتاج إلى أن تأخذ في الإعتبار مواهبكء ومهاراتك أثناء تفكيرك في 


سلوكياتك. 


يحتاج سلوكك إلى أن يساير أهدافك وإحساسك بالفرص. لكي تكون جزءاً من فريق عمل 
ذي أداء مرتفع» أو أن تكون أنت قائده يجب أن يتوافق سلوكك مع ذلك الهدف. ليس هناك 
معنى أن تطلب من الآخرين أن يتطابقوا مع النظم ما لم تفعل أنت مثل هذا التطابق. ال مديرون 
الأفضل أداء يقودون بالمثال الذي يقدمونه بأنفسهم» وينشئون العادات المتميزة لأخلاقيات العمل 


الجيد. 


7 كانت 717154116 المدير العام الإداري لشركة سلسلة تجزئة. قد كانت تتمتع 
MA‏ نداق قوی ميذكرة وغالبة الروت يكن ما تفعلة: كان لاق الخد الينام 
١‏ تطلعاً حول ما تحتاج إليه دائرة العمل لخلق زخم جديد على مستوى 


المنظمةء والذي كان سوف يقود إلى علاقات عامة عظيمة وربحية أفضل. لقد دعت إلى 





عقد إجتماع ف اليوم التالي الساعة الثامنة صباحاً وأصرت على أن يلغي فريق إدارتها العليا 
أي بنود مهما كانت في جداول أعمالهم لكي يحضروا الإجتماع. م يكن الفريق سعيداً نتيجة 
الإرتباك الذي كان مكن أن يحدثه إلغاء التزاماتهم المعتمدة ولكن الأعضاء فعلوا ذلك كما 
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ينبغي. في تمام الساعة الثامنة صباح اليوم التاليء كان جميع أعضاء فريق الإدارة العليا فى حجرة 
الإجتماع.ولكن 07154106 م تصل بعد. كان دائما مفهومها عن الوقت ضباي» ووصلت بالضبط 
0. كان فريقها بالكامل مشحوناً غيظاً ومن ثم م يكن مستعداً للاستماع. ومهما كانت جودة 
خطتهاء فقد فقدت الزخم نتيجة سلوكهاء وم يأخذها فريقها بجدية بعد ذلك. 

التغيير الذي قد تكون في حاجة إلى إحداثه قد يكون إدراك ما يعينه أنك لا تفعل ما يمكن 
أن يشدك إلى الوراء. قد يكون هذا شيئا ما مكنك تعلمه. على سبيل المثال كثير من الناس في 
الإجتماعات لا يستخدمون 8:2»1, أو يقرأون مجموعة من الحسابات بصورة صحيحة. ممكن أن 
يكون هذا لأنهم وجدوا أنفسهم فجأة في موقف حيث كان هناك إفتراض بأنه لديك هذه الممهارة أو 
المعرفة, وم يكن هناك أبدا الوقت المناسب للإعتراف بأنك لا تمتلك مثل هذه امهارة. انتهز الفرصة 
الآن لتدبر ما تفعله لإنهاء ما اتخذته من إجراءات تقدمك» ووضع خطة معالجة الوضع. يمكن أن 
تكون هذه الخطة ببساطة نوعاً من التدريب الخارجي أو 6هذاده. رها تكون مدخناً وينظر عليك 
على أنك تترك المكان كل ساعة من أجل سيجارة. إذا كنت تعمل في منظمة» فإن التعلميات تمنع 
التدخين» ودعنا نواجهه» ذلك الذي يبدو مشكلة على مستوى معظم العام في هذه الأيام» ثم نتدبر 
ماذا ممكن أن تكلفك هذه العادة ماليا وبالنسبة لمسارك المهنى. 

قرر الآن تطوير وتنمية العادات التي يمكن أن تكون مفيدة ومعاونة. حدد تلك العادات 
التي يمكن أن تشدك إلى الوراء وخطط تغييرها. افحص فريقك وحدد النقط السوداء السلوكية التي 


يمكن أن تتناولها وتغيرها. 
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المستوى ال منطقى للتغيير - الخطوة الثالثة - القدرات 

القدرات هي المواهب واطهارات التي تبدو انها تكتسب بدون مجهود. إنها أصول تنمية, 
وتذهب إلى أبعد كثيراً من امطؤهلات العلمية أو الشهادات التي تشت بصورة موضوعية ما تستطيع 
أن تؤديه. 

المهارات والأساليب أشياء يمكنك تعلمها. كل شين ممكن إذا وضع في السياق الصحيح. إذا 
أردت أن تفعل شيئا ما آخرء وتتعلم المزيد من المهارات تدبر كيف تفعله» وتدبر كيف تساعد 
زيادة مهاراتهم» وكانت لديهم الإرادة لإحداث تغييرات لافتة. 

يتمثل المستوى ا منطقي التالي في المعتقدات والقيم. ولذلك لكي تضع نفسك والآخرين على 
هذا ا ممر إلى التحسينء إنها يمكن انجازها فقط إذا اعتقدت بأنك تستطيع أداءهاء وأنها تهمك 
كيرا 

لقد قابلت 57707: لقد كان محاسباً ناجحا والذي تدرج في السلم الوظيفي إلى 


مستوة ادر 07 المالي. لقد كان جيداً في عمله. ومعروفاً بكفاءته. لقد كان 





f 


لة الزائدة في وقت كان فيه تقريبا على مستوى العام نصف 
المحاسبين يبحثون عن وظيفة. بعد مرور ثمانية أشهر بدون جدوى أمضاها Sharon‏ ق كتابة 
طلبات ومقابلات توظف؛ تأزم الموقف ف وجهه. أخذت أرصدة أمواله تتعدى نقطة الخطرء وأدرك 
أن اللوقف بكامله بدأ يؤثر بالسالب على معنوياته وثقته بنفسه» وإعتقاده بأنه سوف لا يعود إلى دولاب 
العمل مرة أخرى. لقد قرر أن يؤجر منزله وأن يذهب إلى جنوب فرنسا. اشترى هناك مكاناً صغيراء ووجد 
دوراً في مجال تخصصه ولكنه مؤقت يوما”نعم” ويوما" لا . أساساً كان يطهو وجبات معقدة للزوار 
ولكنه بمرور الوقت تعلم أكثر وأكثر. لقد ركز كل طاقته على هذا الدورء بل إنه قد استثمر ما لديه في 

هذا الدور وتأكد من أنه ينشئ مشروعاً ذا قيمة, استناداً إلى خبرته السابقة في المجال المالي. 
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لقد اكتشف أنه بأخذ زمام السيطرة على مساره المهني الذات» وإضافة معرفة جديدة إلى مجموعة 
مهاراته القاتمة كان أكثر سعادة وأكثر نجاحاً 

يمكن أن تكون فرص امسار المهني مغلقة» إذا كانت تنقصك المهارات المحورية في بيئتك 
المحددة. شخص ذو خبرة في الموارد البشرية كان مساره المهني باستمرار مغلقا أمامه لأنه م يكن 
مؤهلا إلى مستوى خبرة محددة ومطلوبة في هذا الحقل. على الرغم من أنه كان ممتازاً في وظيفته 
لم يستطع أبداً أن يرتقي إلى المستوى التالي حيث أنه قد فقد المصداقية. 

افحص نفسكء وأدرس فريقك» وضع خطة للعام القادم وطبقها. سوف تكون ذا قيمة» لانك 
تدرك أن دوائر الأعمال المتطورة تطلب أفراداً متطورين أيضاً. 
مستوى التغيير المنطقي - الخطوة الرابعة - المعتقدات والقيم 

المعتقدات والقيم هي ما يدفعك ويحفزك في الحياة. إنها المبادئ الجوهرية التي تقود 
أفعالك. الآن حان الوقت لكي تسأل نفسك ما الذي يهمك حقيقة في الحياة. وإذا ما كنت تعيش 
حياتك بهذه الطريقة. ادرس الخطوة التاليةء الهويةء إنها سوف تتأثر بهذا الإحساس الذي يتمثل في 

إنك كمدير فريق وقائد.ء سوف تكون أكثر فعالية وأكثر قيمة بواسطة الآخرينء إذا كنت 
أيضا تأخذ في إعتبارك ما الذي يدفع ويحفز أيضا زملاءك. 

e‏ قابلت ر707 ذلك المسيحي اللتزم» والذي يحيا حياة بسيطة. إنه لا 
4 يعطي اهتماماً أو قيمة للمتلكات أو الثروة ولديه قلق أكبر عن الفقر 
8 على مستوى العامء ومشكلات الدول النامية. لقد كان المراقب 

امال لإحدى الشركات العامة. وكل يوم عمله كان يدور حول الربح. الحخسارفق 
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يستطع أن يفهم ماذا رغم إنه كان جيداً ف وظيفته. إنه م يكن يهتم بالتأثير المالي للقرارء حيث 
حياته العملية كانت مستغرقة في التنظيم والغرض من التنظيم. 
مستوى التغيير ا منطقي- الخطوة الخامسة- الهوية 

هذه هي الفرصة لي تكتشف من أنت حقيقة وما الذي يجعلك متفرداً وخاصاً. هذا ليس 
ما يفكر فيه الناس عنك» أو الألقاب التي قد يصفونك بها. هذه عن نوع الشخص الذي تكونه 
أنت. إنها عن ماذا تفكر حول نفسك وكيف يفكر الناس الآخرون عنك. هل هذه الأشياء متناغمة 
معاً؟ هل الناس يرونك بالطريقة التي تريد أن ثرى بها أو أن هناك شيئا ما مفقوداً؟ الوعي بالذات 
هو بداية التغيير الشخصي» وإنه فقط مع إحساس محكم حول من أنت ذلك الذي يستطيع 
الإنتقال إلى التفكير حول تغيير سلوك الناس المحيطين بك. يرتبط هذا التفكير حول هويتك 


با مستوى ا منطقي النهائي الذي يتناول الغرض» سبب وجودك» غرضكء ورسالتك. 


ا مدير الأفضل هو الذي يبني فريقاً حوله أو حولهاء الذي سوف يكون متنوعاً مضيفاً 
مهارات» معرفة. وسلوك» والتي تعني بأن لديهم منظوراً أكثر اتساعاً وقدرات أكبر من الآخرين. 
الأساس في إنشاء مثل هذا الفريق يتمثل في معرفة ما الذي تفتقر إليه. وما الذي أنت في حاجة 
إليه لكي تكون أكثر فعالية. تعني معرفة الذات أنك تستطيع أن تغير بعض الأشياء حول نفسك 
التي يمكن أن تشدك إلى الوراء. بعض الأشياء سوف لا تتغير أبداً لذلك هذه هي الفرصة لجذب 
الأفراد إلى دائرتك. أولئك الذين سوف يعوضونك ذلك النقص. 


أنني أعرف رجل اعمال» صاحب مبادراتء 1۸٠ل‏ والذي كان ناجحآاً 


جداً في عناصر أساسية في دوره. إنه لديه فطنة وبصيرة تجارية سليمة 


وكان يعرف كيف ينشئ بيئة أعمال التي مكن أن تسمح للأفراد 





بأن يعطوا أقصى ما لديهم من حالات قوة. كان يسير دائرة 
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عمل ناجحةء ولكنه باستمرار يشعر بالإحباط نتيجة تيار متدفق ومتواصل من الأفراد الذين 
يستقيلون ويتركون شركته. إنه كان يعرف مدى سخائه في مكافأة الناس الذين يعملون معه. وم 
يستطع أن يعرف ماذا يتركونه. في إحدى الليالي» كان في مهمة عمل مع مدير المبيعات العام 
الجديد. وتحدثا معاً حتى ساعة متأخرة من الليل. اخبره مدير المبيعات بأن لا احد شعر بأنك كنت 
تقدره حق قدره. كان يعتقد بأن 7/077 كان يبالغ في اهتمامه بالعمل على حساب اهتمامه بالناس. 
أنه م يكن على استعداد أن يشاركهم احاسيسه حول ما كان يحدث ف دائرة العمل. كان ينظر إليه على 
أنه بعيد عن أفراده ويعاملهم كما لو كانوا تروساً في آلاته. كان هذا عبارة عن صدمة ضخمة تعرض لها 
7 الذي ١م‏ يكن يفهم بأن ملاته الإنفعالية كانت مهمة. لقد قرر بأن جلسات تقييم الأاء الدورية 
مع الأفراد تصبح اجتماعات للأحاسيس ف شركته» وأن يعقد اجتماعات شهرية في مكان غير رسمي. لقد 
قرر أن يتخذ الخطوات التي تجعله أقرب إلى فريقه وأن يفكر حول ما الذي مکن أن يكون مهما لهم» 
بدلا من الذي كان مهما بالنسبة له شخصيا. تغيرت معنويات افراد شركته إلى الأحسنء وبدأً يكسب أكثر 
مما كان يتوقع» لأن الأفراد بدأوا يشعرون بأنهم اصبحوا أكثر تدعيما لأن يعطوا أفكارهم وآراءهم. 
مستوى التغيير ا منطقي- الخطوة السادسة- الغرض 

هذا هو المستوى الأعلى والأكثر قوة الذي يؤثر على كل ال مستويات ا منطقية الأخرى. هذا 
يتناول التساؤل حول غرضك الذات» الأخلاق ومعنى الحياة. هذا عن كيف ترى نفسك في علاقتها 
بالصورة الأكبر في العام. هذا يتناول الأسئلة الأكثر ضخامة حول لماذا أنت هنا وما هو ميراثك الذي 
يضيف إلى العالم؟ طبق هذا على منظمتكء وعلى وقتك في دائرة عملك. فكر في ماذا تريد أن تذكر من 
أجله. إحدى أعظم الطرق ف ان يكون لك ميراثاً دائما يتمثل في دورك الملهم كنموذج للآخرين من حولك. 

الإحعساس الواضح بالفرص يجلب معه العاطفة الذاتية. وعاطفة 


العمل هي الطاقة التي تدفعها إلى الأمام. إذا لم تكن ذا انفعالات منتقدة 
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حول ذاتك وحول دائرة عملك» فإن الأمور سوف لا تسير على ما يرام» أو كما تتوقع. 
هل تحب التشابه أو الإختلاف؟ 
ما بعد البرنامج 
تتناول الناس العلاقة مع الآخرين بطرق مختلفة. البعض يبحثون عن التشابهء والبعض 
يسعى إلى الإختلاف. يؤثر هذا على كيف يرون التغيير وكيف يبدأون التفكير حول أي شي جديد 
الذي يكون منفتحاً أمامهم. 
عند دراسة الناس» توجد زوايا مختلفة, وكل منا ميل أكثر إلى زاوية معينة دون الأخرى. 
1- التشابه- البحث عن الناس الذين يشبهونك. تقييم التشابه. والسعي بحرية اليه. وإحتمال 
استبعاد أولئك الذين ليسوا من نفس الفئة خارج الدائرة. 
2- التشابه مع الإختلاف- تفضيل الأشخاص المتشابهين ولكن مع تحمل الإختلاف. وإحتمال 
الإهتمام به. 
3- الإختلاف- الصفات المتضادة تجذب» وتحب أن ترى كيف يفكر ويتصرف الناس الآخرون. هذا 
يبهرك بدلاً من أن يزعجك. 
4- الإختلاف مع التشابه- إنك تحب أن ترى التنوع والإختلاف في الفريق حولك. ولكنك تحب 
تماماً أن يكون لديك أفراد ترى فيهم شيئا ما مشتركاً. 
كانت إحدى الشركات تعمل بصورة جيدة» ولكن ظلت تضرب على 


نفس الإختلافات ف أعمالها. إنهم كانوا يهاجمون المشكلات بحيوية 


بالغة. نشاطء وإجراء سريع الإيقاع. ومع ذلك وجدوا أنفسهم 





يرتكبون أخطاء باهظة التكاليفء. وأيضا يحققون أرباحاً مذهلة. 
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كانوا يريدون أن يعرفوا كيف يتفادون الأخطاء بينما يحتفظون بالنجاح. اظهر تحليل سريع للعمل 
أن دائرة عمل هذه الشركة تتكون من أفراد السمة العامة التي تحكمهم تتمثل في التشابه. 
الحماسء حيوية النشاط الإيقاع السريع دعنا نذهب ونؤدي ما عليناء صفات تسود دائرة العمل 
وهم أنفسهم تم استقطابهم بهذه الطريقة. وصلوا إلى التحقق بأن هذا كان يعني بأنهم كانوا 
يستبعدون المفكرين الذين كانوا يحبون العزلة من الفريق لذلك م يكن هناك أحد يشدهم إلى 
الوراء من توجههم البالخ فيه إلى العملء ويحملهم على الأخذ ف الإعتبار الأخطاء المحتملة. لقد 
أعادوا إلى القوة العاملة توازنها من خلال انشطة الإستقطاب ف المستقبلء باحثين عن الأفراد الذين 
كانوا مختلفينء ودائرة العمل لا تزال تحقق الأرباح المذهلة ف حجمها ونسبتهاء ولكن مع أخطاء 
أقل. 

أفضل فريق هو الذي يتميز بأنه الأكثر تنوعاً مع كل عضو في الفريق يؤدي لصالح قوته. 
غالبا الألفة الناتجة عن التشابه تولد العصيان. والخطر الأكبر الذي يمكن أن يحدثه شخص ما في 
ا منظمة أن الآخرين قد يفترضون بأن قدراتهم ومهاراتهم تنحصر في أنهم دائرة شبه مغلقة على 
خصائص فريقهم. الأفراد الفعالون يعرفون كيف يكونون أكثر مما هم معروفون به. قيم نفسك 
ومهاراتك» مع معرفة أنك تستطيع أن تفعل شيئا ما يكون مختلفاً ومتحدياً هثل الخطوة الأولى 


لإكتساب ذلك الإعتراف من الآخرين. 


Clare Howard‏ من 28 Academy‏ يقول: 
"تعلم أن تقدر الناس بالنسبة إلى الإنجازات التي يقيمونها في أنفسهم, 
وليس ما تقيمه أنت حول نفسك؛ يعني هذا أن تعطي اهتماما لما يراه 


الآخرون انجارًا مهما" 
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الفريق 

لكي تكون ملاتما تماما في فريق ماء ابدأ بالعمل من خلال ما هو مهم بالنسبة لك» واعرف ما 
انت ماهر في أدائة. اسئل نفسك بعض الأسئلة الباحثة: 
أليس أنت أكثر من ذلك؟ 

هل تعتقد أن ما تقدمه للفريق يصل في حجمه إلى ما تستطيع تقدهه أو أن لديك مهارات 
ومواهب أخرى شخصية هكن أن تكون أكثر مساهمة إذا استثمرتها لصالح الفريق؟ التمرين التالي 
هو الذي سوف يفتح ذهنك إلى الحقيقة بأنه مهما كان ما تفعله أو تقدمه فإنك يمكن أن تكون 
أكبر من ذلك. 

اجلس مع شخص ما وبالتبادل يطرح كل منكما على الآخر السؤال التاليء "ماذا أنت"؟ عندما 
يجيب الشخص يجب أن تكون الاستجابةء أليس أنت أكبر من ذلك؟ استجب إلى ذلك السؤال بالرد 
البسيط "نعم" واستمر في تكرار السؤال والإجابة إلى أن ينتهي الوقت. 

هل أدركت الآن أن هذا التمرين البسيط هو الذي فتح بالفعل ذهنك إلى حقيقة, أن لديك 


جبالاً من القدرات غير ا مكتشفة» والتي يمكن أن تضيف عائدها إلى الفريق؟ 


الآن افحص دورك ف الفريق وادرس ما انت معروف به. ضع نفسك ق مكان زملائك ودون 
قائمة ها تساهم به كما مكن أن يكتبوها هم عن أدائك. افعل هذا عن طريق تخيل الكرسي الذي 
تجلس عليه عادة في الإجتماعات» وأنظر إلى الأماكن حيث يجلس الآخرون. تحرك من كرسيك إلى 


تلك الكراسي التي يشغلها زملاؤك وأدرس نفسك من خلال عيونهم. ماذا ترى؟ 
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نموذج Belbin‏ 
أحد النماذج الأكثر اعترافاً حول كيفية تشكيل الفريق. إنه من السهل أن تستوعبه ويوفر 
تعريفات للأدوار المختلفة التي يمكن أن يساهم بها أعضاء الفريق» وكيف هيل الأفراد إلى السلوك 

في بيئة الفريق. 

تعرّف صلطاء8 ط]ذلء»21 الأدوار المختلفة في فرق العمل كالآق: 

المؤسس: المؤسسون مبتكرون» مبتدعون» مولدوا آفكار» وسوف يكونون متألقين ومتحرري التفكير. 
يمكن أن ميل المؤسسون إلى تجاهل الأحداث» ويحجمون عن الأنزلاق إلى دوامة التفاصيل. 

القائم باستقصاء الموارد: القائم باستقصاء الموارد يعطي الفريق شحنة من الحماس عند بداية 
المشروع بالملاحقة الدقيقة للعقود والفرص. 

ا منسق: غالبا يصبح المنسق الرئيسي المسئول عن حالات التأخير والتخلف عن الحضور. يأخذ 
خطوة إلى الخلف ليرى الصورة كاملة. ا لمنسقون أمناءء مستقرونء ناضجونء ومهرة جداً في تفويض 
المهام إلى الشخص املائم للوظيفة. إنهم يوضحون القرارات» يساعدون أي فرد آخر للتركيز على 
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المنظم: إنه القائد ا مركز على امطهام والذي يكثر من الطاقة المتوترة مع تحفيز مرتفع للإنجاز. إنهم 
ملتزمون بتحقيق الغايات» وسوف يتحدون كل الأعضاء الجدد لتحقيق الأهداف. 
مقيم ال مراقبة/الإرشاد: ملاحظون منصفون ومنطقيونء الذين يقيمون ما يجري من انشطة 
وسلوكيات. إنهم غالبا أولئك الذين يرون كل الخيارات المتاحة بأكبر وضوح ممكن. إنهم يحبون 
عمليات التفكير التحليلي» ويحبون العمل باساليب علمية وصولاً إلى القرار الصحيح. 
عامل الفريق: يساعد عامل الفريق على استمرارية نشاط الفريق. إنهم منصتون جيدون 
ودبلوماسيون» موهبون في تهدئة الصراعات. ومساعدة الفريق على العمل معاً دون 
اعات 
المطبقون: هم الذين يحولون افكار ومشروعات أعضاء الفريق الآخرين إلى افعال إيجابية. أنهم 
يتقدمون مع الأشياءء ويحبون التسليم في التوقيت المحدد 
المهني المكمل: هو ذلك الشخص الذي يسعى إلى تحقيق الكمال» ويجب أن يرى الأشياء من 
البداية إلى النهاية. إنهم يركزون على تفاصيل المشروعات» كما أنهم شغوفون إلى الدقة. 
الإختصاصي: الإختصاصيون انفعاليون عاطفيا حول التعلم في حقولهم المحددة الخاصة. نتيجة 
لذلك سوف يكون لديهم المعرفة الأكثر عمقاً ويجدون متعة في نقلها إلى الآخرين. إنهم بصورة 
مستمرة يحسنون من حكمتهم. 

بينما مثل هذه النماذج مقيدة ومعجزة للتفكير» وعظيمة. حول تشجيع 
المناقشات التي تتناول حالات قوة الفريق وأيضا حالات ضعفه. فإن الخطر في 
قبول ذلك يعني أنك يمكن أن تصبح أسير ذلك النموذج أو تلك. المنظمات التي 


تناضل من أجل الطاقة الحيوية والديناميات التى تحث عل التغييرء. 
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تكون لذلك حريصة ألا تقع في مصيدة التفكير بأنك "عامل فريق" أو "قائم باستقصاء الموارد".قاوم 
الإغراء المتمثل في الدعوة إلى قبول اليفط أو اللافتات التي تفرض عليك. تذكر بأنك أكثر كثيراً من 
ذلك. 

كيف تتحرك فيما وراء ذلك التعريف وتضمن أنه لا يصبح الرؤية الثابتة التي لدى الناس 
عنك؟ 

كيف توضح أن لديك مهارات أخرى لكي تصبح لاعب الفريق الذي يسد أي ثغرة في الفريق» 
ويغطي حالات الضعف الطارئة؟ 
عندما تكون في اجتماع الفريق 

فكر في آخر مرة حضرت فيها اجتماع فريق. أنه يمكن أن يكون اجتماع إدارة تعليمات إلى 
الفريق. أو مجموعة متنوعة أحضرت معاً لغرض ماء أنه يمكن أن يكون لجنة لفريق كرة السلةء أو 
لجنة الرحلات في شركتك. الفريق مجموعة من الأفراد تجتمع معاً لتحقيق غرض مشترك. 

تذكر الاجتماع وفكر فيما رشح عن ذلك الاجتماع. كيف كان فعالا؟ هل كان سريع الإيقاع؟ 

هل كان ملاتما؟ هل التزم بجدول الأعمال؟ هل تشعب إلى موضوعات غير مرتبطة؟ هل حقق 
أفضل مخرجات ممكنة؟ 

الآن ادرس الديناميات الشخصية حول طاولة الإجتماع. هل أدلى كل عضو بنفس نوع 
ا مساهمة مع تقسيم متساوي لوقت المناقشة بين الأعضاء أم أن عضو أو اثنين سيطروا على 
الجلسة؟ بصورة لا يمكن تفاديها سوف يكون التوزيع غير متساوي» وسوف يتحدث البعض أكثر من 
الآخرين. ليس هذا بالضرورة أن لديهم اشياء أكثر إرتباطاً للمساهمة من الآخرين. إنها يمكن أن 


تكون أكثر تأكيدا لذواتهم» أكثر مفردات لغوية» وأكثر ثقة بالنفس. وهذا شيئ يختلف عن الجدارة. 
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افحص المساهمات في الإجتماع وقيمها على مقياس من 1 إلى 10ء أين تجلس بالنسبة لهذا 
المقياس؟ يمكن أن تحصل على الدرجة (10) عندما تعرف أنك قدمت مساهمة عظيمة. تركت 
حجرة الإجتماع» وقد قلت ما فكرت فيه وما تعرفه. كان حديثك بطريقة مقبولة. ليس هذا فقط 
سوف تكون مساهمتك عن طريق أنك تأكدت بأن أصوات وآراء الأفراد الآخرين قد سمعت. 
الدرجة (1) عندما تترك الحجرة تماماً محبطاً حيث لم يسمع صوتك. وأنت تعرف أن ال مجموعة 
فقدت نقاطا محورية والتي كنت تدركهاء وكنت على استعداد أن تتطوع بها لو اتيحت لك 


الفرصة. 


Gareth James‏ لدي People Plus‏ يقول: 
"يجب أن يكون التعاون والتنسيق دانماً القاعدة - إذا لم يرد الآخرون أن 
يشاركوا أو يقبلوا الحلول الوسط - إذا رفضواء أبعد - يوجد دائماً خاسر في 


الصراع» وقد تكون أنت." 








الإجتماع النمطي لأي فريق سوف يتضمن انبساطيين وانطوائيين” 
الأسلوب الانبساطي يعني: 
تحدث- > تفكير -- > تحدث 
بينما الأسلوب الأنطوائي 


* الأنبساطي اجتماعيء ميوله متجهة نحو الخارج أكثر من اتجاهها إلى الداخل» رجل عمل وفعل لا رجل تأمل وفكر, وعلى العكس تماماً 
الانطوائي. (المترجم) 
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النتيجة التي تترتب على هذا يتمثل في وجود خطر في أي منطقة يتمثل في أن صوت 
الأنطوائي لا يسمع أو لا يسمع بدرجة كافية. 

لكي يتحسن أداؤك الذاقيء تحتاج إلى أن يرتفع الفريق الذي حولك مستوى امباراة إلى أعلى. 
كيف يتحقق هذا بصورة أفضل بدلاً من تدعيمهم وتشجيعهم؟ عش مبداً العطاء بدون تحفظ 


وبكل الحب والإخلاص» وهنا سوف ينبثق مناخ من المروءة والشهامة. 


Matthew Alsop‏ من Support‏ 8205210 يقول: 
"لتندمج عندما تظهر الفرص مثل: 


© كن ذلك الشخص الذي يتطوع لكتابة محاضر جلسات الاجتماعات. إنها 
مهمة مرهقة. ولكن لابد أن يؤديها شخص ماء وإذا قمت بهذه المهمة 
سوف تعكس مدى إدراكاتك للإجتماعات. سيطر على الموقف» وسوف 
تكون أيضاً الشخص الذي حصل على المزيد من التعرض على مستويات 


الإدارة العليا في دوائر الأعمال. 


© كن جزءاً من المبادرات. أخذ دورحيوي في بنود أساسية لإحدى الشركات 
سوف يظهر استعدادك للمساعدة وتدعيمك للمنظمة. 
© هل تدعم شركتك الأعمال الخيرية أو تبحث عن متطوعين بالنسبة 








-197- 








الاستراتيجيات التي تساعدك على تحقيق هذا 
في اجتماعك القادم 

تأكد بأن هدفك أن تكون في ألفة عميقة مع الشخص الذي حددته على أنه الأكثر تحفظاً في 
كلامه. ولذلك أقل احتمالاً في التحدث بدون تشجيع. 
لاحظ عن قرب وبدقة. تذكر تحركات العين؟ راقب بالنسبة لإشارات سرد القصص كيف يجمع 
هذا الشخص البيانات وال مواقف. 
اكسب مساهماتهم بحيوية في الاجتماع بقول شن ما: 
"إنني أتساءل إذا ما كان لدي 660186 شن ما يضيفه إلى هذا الموضوع؟" 
"أعرف أن لدي رة معرفة أولية عن هذاء ومن ثم» هل تسمي لنا فيما تفكرين؟ 
توقف. 
امنع الآخرين من ملء الصمت. 
إذا كان هناك ضرورة قدم طريقة محسوسة ممنع المقاطعات» مثل القلم الذهبي - فقط 
الشخص ذو القلم الذهبي قد يتحدث. 


ا مركز القوي في تجميع وتشجيع المساهمات من كل أعضاء الفريق سوف يكون ذلك الذي 


يجعلك تقف له احتراماً. لا أحد يحب الشخص الأناني» ولذلك كن مشهوراً بكرمك ومهاراتك في 
الحصول على أفضل ما لدي كل واحد. سوف ينعكس هذا على الجميع» وأنت سوف ينظر إليك 


على أنك ذلك الشخص القادر على استخراج القيمة القصوى من الفريق. 
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إدارة علاقتك مع رئيسك 


طريقك من جيد إلى عظيم سوف يكون ممهداً إذا كان لك علاقة واضحة مع رئيسك» حيث 
تتمتع بألفة ممتازة. وأنك تتصل بصورة جيدة. لا يلزم أن تكون العلاقة متناغمة دانم ولكنك 
تحتاج دانماً أن ينظر إليك على أنك جزء من الفريق. ماذا تفعل إذا كانت الأشياء في طريقها إلى 
الإنحراف البسيط عن المسار المخططء وكيف تحدد اشارات السرد القصصي إذا كانت كلها ليست 
على مستوى الجودة التي ينبغي أن تكون عليها؟ انتبه إلى التغيرات في الألفة التي يمكن النظر إليها 


بعدد من الطرق: 


© الاتصال بالعين - هل يتجنب رئيسك عينيك؟ إذا كنت عملت في هذا المكان فترة طويلة كافيةء 
سوف تعرف المستوى الطبيعي للاتصال بالعين. إذا تغير هذا فجأة. حينئذ لاحظه: اسأل نفسكء 
"ما معنى هذا؟" رها ليس له علاقة بك أو بسلوكك. رها أن لديه مشكلات ذاتيةء ولا يريد 
مشاركتها معك. ربما تكون أيضاً تفادياً لإعطائك بعض الأخبار التي يمكن أن تكون غير سارة 


لك. 

# الحل؟ قرر أن تجد طريقة لكي تكسب ثقته» وأن تكتشف ما يجري على مسرح الأحداث. بهذه 
الطريقة سوف تكسب بطريقتين» أولاً إعطائهم الراحة نتيجة إخراج ماهو مكبوت داخل 
الصدور» وسوف تكسب ثانياً عندما تعرف ما يجري داخل دائرة العمل. الحقائق الصعبة م 
تكن أبداً مرعبة كما هو الحال مع الحقائق ال مخيفة. 

# وقت الوجه إلى الوجه - رها تبدأ تكتشف فجأة فهم نمط جديد يتطور. يبدو رئيسك كما لو 
كان يتفادى أن يكون معك مفردك» ويلغي الاجتماعات معك. 

# الحل؟ إجعل هدفك يتمثل في زيادة وقتك مع رئيسك. تأكد من أن إرادتك 
لتحيق هذا الهدف أكبر من هدفه لتفاديك. يتطلب التركيز في قرارك 
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التحرك تجاه شن ما معنى» زيادة الوقت مع الرئيس» بينما هدفه نوع من الهروب الإيجابي. 


الهدف الإيجابي جيد الصياغة يفوز دانماً في السباق. حينئذ استخدم هذا الوقت لبناء ألفة 
عميقة» وليكن غوصك إلى قاع الموضوع. 


© اللغة - كن جاهزاً لملاحظة التغيرات الطفيفة جداً في النغمة في كل الاتصالات. بمعنى النغمة 


في الاجتماعات, المحادثات التليفونية والبريد الإلكتروني. 


© التغذية ال مرتدة - لم يعد يظهر إسمك في المشروعات المهمة. من الحيوي أن تفحص هذا من 
وجهة نظر ذات صلة بالموضوع. إذا كانت إدارتك لم تحصل على أية مشروعات حيوية» تكون 
وحدتك التنظيمية هي ال مشكلة. وهنا من الأفضل أن تخرج من ذلك المكان إلى وحدة أكثر 
حيوية في مجال ال مشروعات. ومع ذلكء إذا كانت المشروعات لاتزال تتوالى» ولكنها تذهب إلى 
زملائك» فهذه إشارة ليست جيدة. 
# النغمة السلبية - الاستجابات إلى أفكارك تتخذ شكل النغمات السلبية غير الضرورية. مع 
عبارات مثلء "إنك في حاجة إلى أن تفهم إنني أحاول هنا إدارة دائرة عمل" والتي تتضمن أنك 
إلى حد ما غير مدرك حقيقة أنك ليس صاحب عمل بل مجرد أحد العاملين. 
حتى الرؤساء الأكثر غلظة وجفوة قد يخجلون من التغذية المرتدة ا مباشرة. لذلكء لا تفترض 
أنك تتقدم في عملك بصورة جيدة. إذا كانت قد مرت فترة منذ جلسة مناقشة الأداء الأخيرة مع 
رئيسك» أطلب عقد جلسة قريبة. لا يضمن هذا بالضرورة أنك سوف تخرج من اللقاء وقد عادت 
إليك البسمة. إنها سوف توفر لك فرصة لعرض مهاراتك. وتعديل مسار الموقف» واستخدام الفريق 
لإنجاز نتائج أفضل. أظهر استعدادك لقبول تغذية مرتدة قاسية» وأن تستخدم تلك التغذية المرتدة 


لإظهار منظور جديد. 
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تذكر: العام مكان وديء والناس الذين تعمل معهم» بصفة عامة يريدون أن يعملوا بصورة جيدة 


وأن يتعاونوا. أطرق هذا الباب لكي تبنى فريق عمل حيوي وقوي. 
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الفصل الثاني عشر 


الت كك 


04 


Networking 


كيف تحصل: على مزيد من النان ي بحياتك 


وتضيف المزيد من المتعة إلى أهدافك 


"الناس ليس هم سلوكياته؛ اقبل الشخص وغير السلوك" 

يشجع N1۶‏ الناس على العمل من أجل اكتساب أشخاص آخرين عظماء. أحط نفسك بأفراد 
يشبهونكء والذين يشاركونك قيمك. ذلك حيوي جداً. ضم إلى داخل دائرتك الأفراد الذين أنت 
معجب بهم» الذين حققوا نوع النجاح الذي سوف تحب أن تحقق مثلهء وأن تعمل فجأة مع نوع 
جديد من الطاقة الحيوية. فكر عندما كنت محاطاً بأفراد لم يكونوا مثلك. إنها يمكن أن تكون 
تجربة استنزاف حيث كان عليك أن تحارب أحاسيس الضيق والتنافر ضدهم. إذا كنت 
بطبيعتك شخصية إيجابية. فكر كم هو قاس أن تكون مع هؤلاء الذين لديهم تلك 
الرؤية السلبية. أولئك الذين يئنون» يشتكونء ويرون الأسوأ في كل شيء. والذين يعيشون 


على حساب طاقة ومجهود الآخرين. إهرب ولتظل بعيداً. توجد حكمة ينادي بها .آل 
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"الناس يفعلون فقط أقصى ما يستطيعونه باموارد التي يجدونها متاحة." أنه قول يقوم على 
المنطق, لأنه مع زيادة الموارد التي لديك تزداد فرصتك في النجاح - وأفضل الموارد البشر. جاء 
الوقت الآن لترتفع مستوى وأهمية مواردك البشرية: وأن تضم موارد جديدة إلى دائرة عملك. 
أترك الأشخاص الخطأ وراء ظهرك 

قبل أن تدرس توسيع شبكة علاقاتك» وأن تجري اتصالاتك مع أفراد ناجحين انتهز الفرصة 
لفحص شبكتك القائمة ودائرتك الاجتماعية. تخيل أنك في صالة للحفلات الموسيقية. وأن لديك 
أمامياً على خشبة المسرحء يطل على المسرح الفارغ. اعزف بعض الموسيقى التي تحبهاء إنها 
تعزف حولك» وأنت تشعر بالراحة في هذا ا مسرح الفارغ. أنظر إلى خشبة ال مسرح وأبدأ في دعوة 


الناس للظهور عليه. إنهم يمكن أن يكونوا أصدقاء دراسة»ء زملاء عملء أصدقاء جامعة» أسرة, 


1 


۵ 


معارف» عملاءء جيران» أصدقاء من الأندية أو الفرق. أدعوهم واحداً بعد الآخر. وأفحصهم بدقة 
عند اللقاء بهم وجهاً - إلى - وجه في هذه البيئة الآمنة حيث تراهم ولكنهم لا يرونك - التخيل 
مستمر. 

الآن افحصهم فرداً فرداً واسأل نفسك إذا ما كانت صداقتهم صادقة, وإذا ما كانت حقيقية. 
فكر إذا ما كانت خبرتك مع كل منهم شيئاً ما إيجابياً وديا مبدعاً ومفيداً تبادلياً إذا ما كانت قد 
أصبحت علاقة عادة التي تهدم أكثر مما تبني» أطلب من هذا الشخص أن يترك المسرح. افعل هذا 
مع كل فرد» وأنظر من الذي ترك في داخل الحرم المقدس للصداقة. لاحظ أيضاً الفجوات الكثيرة 
التي ترتبت على خروج العدد الكبير من الصداقات الزائفة التي كانت على خشبة المسرح» وقرر 


الآن كيف تخطط لملء هذا الفراغ بأفراد يكونون ملامين لمكانك في الحياة كما هو الآن. 
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من الذي تعرفه؟ 

اعتاد الناس إلى أن يستند تقييمهم إلى "السجل الأسود الصغير" من المحتمل أنه الآن قد حل 
محله عدد الاتصالات التي لديهم على: www.linkedin.com‏ أو الاتصالات في Microsoft‏ 
1410016 . الأفراد ذوي السجلات الأفضل كانوا أولئك الذين لديهم نوافذ على العاط. ولديهم 
إمكانية التعامل مع الموارد الأخرى: وتقديم رؤى جديدة: وزواية مختلفة على طاولة الاجتماع. 
كثيراً ما كتبت في تعليقات المقابلة» أن المرشح للوظيفة المحددة يجب أن يكون لديه قائمة اتصالات 
حديثة وذات صلة بالموضوع. هذا وثيق الصلة موضوع "التشبيك". ليس فقط أفراد المبيعات, 
ولكن المهندسينء الأفراد التقنيينء والمبدعينء وأي فرد يعمل اليوم في المجتمع القائم على 
التكنولوجياء حيث معدل الإيقاع مسعور, والأفراد الذين م يلتحقوا بالقطار يتركون حيث هم. 

مالم تكن ناسكاء تفعل شيئاً لا يتطلب أية تفاعلات من أي شكل مع الناس» فإنك تحتاج إلى 
تحسين الطريقة التي تصوغ بها روابطك مع الزملاء العملاء المنافسينء وقادة الصناعة. سوف 
يضيف هذا قيمة لك. ويضيف قيمة لهم. لأنك تريد أن تنتقل من جيد إلى عظيم» سوف تتحقق 
من أنك في حاجة إلى الدخول في علاقاتك مع موارد من الأفراد أكبر مما أنت عليه الآن. 
ومع ذلك» مهما كانت شبكتك جيدةء يمكن أن تكون أفضل. بصرف النظر عن حجم 
الارتباطات الذي لديك عبر www.linkedin.con¬‏ أو »۴acebook‏ هكن أن يكون لديك 
المزيد» ويمكن أن ترتبط بأفراد الذين يكونون أكثر ملاءمة بالنسبة للمرحلة الحالية في 
الحياة وفي دوائر الأعمال. 

بالنسبة لإسهامك كلاعب شبكات» دعنا نضع هدفاً. بصرف النظر عن 


الصورة التي عليها شبكتك في تلك اللحظة. قرر الآن أن تدعم علاقاتك مع 
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الأشخاص الذين تعرفهم حالياً وأنك سوف تزيد من ارتباطاتك بعدد معين شهرياً كم؟ من؟ كيف؟ 

البدائل سوف تتضمن: 

© الزملاء. هؤلاء هكن أن يكونوا في مكتبك. مكتب آخرء موقع مختلف. إذا كنت تعمل لدي 
شركة على ال مستوى الكونيء من الذين تعرفهم في مناطق مختلفة؟ 

# الموردون. أنه يمكن أن يكون الشخص الذي يرسل لك أدواتك الكتابية أو حتى سندوتشاتك أو 
شخص ما يرسل لك مايلزمك من المواد الخام. 

© العملاء. هل قاعدة اتصالك واسعة بصورة كافية؟ هل تفعل من أجلهم أشياء مرضية؟ الاندماج 
معهم سوف يعطيك جذوراً عميقة. ويسمح لك بزيادة وصولك إلى خططهم. وما يمكنك أن 
تفعله لهم. 

© إجماي الغرباء الذين ليس لهم خطوط توصيل إلى حياتكء والذين لم يعرفوا بعد أن لهم دور 
يمكن أن يقوموا به. هؤلاء مكن أن يكونوا الأفراد الذين تقابلهم في المعارضء في ندوة, في 


مؤتمر. كيف سوف تعرف في أي وقت؟ 


Clare Howard‏ من Academy‏ 28 يقول: 


"كن على اتصال. ليكن لك شبكة عمل داخل وخارج الشركة وعاملها كما 
تعامل حديقة خضروات» بمعنى تبذر. تزرع» خذ شتلات من أفراد آخرین» 
أرويهاء غذيهاء وأعرف متى وقت تقليمهاء ثم اقطع الأجزاء الجافةء والأجزاء 


المتسللة." 








-206- 








شبكة العمل الأكثر أهمية 
هي الشبكة الداخلية 

إذا كنت قد التحقت حديثاً بإحدى المنظمات» حينئذ تحتاج إلى أن تعرف من يكون من؛ 
وهم في حاجة إلى أن يعرفوا من تكون أنت. أن تتقدم وتقدم عملاً جيداً ليس كافياً. يجب أن ينظر 
إليك على أنك تؤدي عملاً جيداً. عندما تتوفر لديك معرفة من يكون من في دائرة العملء سوف 
تكون قادراً على مساعدتهم» وهم سوف يكونون قادرين على مساعدتك. الأفراد العظماء في دائرة 
العمل هم الذين لديهم شبكة عمل داخلية حديثة. متنوعة وقوية. تصور كيف سوف يكون هذا 
مفيداً عندما تتخذ قرارات العمالة الزائدة الترقيات» النقلء والعلاوات على المرتبات. إذا لم يعرف 
الناس من تكون أنت سوف لا تظهر مطلقاً على القائمة. 
نقاط التركيز 

في عالم N1۶‏ نقاط التركيز عبارة عن مثير يحرك استجابة متماسكة. هذه هي ببساطة 
السبب والتأثير. إذا حدث شئ ما مثل سماع ضوضاءء رؤية مشهد. أو إحساس بانفعالء حينئذ 
يحدث نفس رد الفعل بالضبط في كل مرة. على سبيل المثالء إذا رأيت إشارة ال مرور حمراء 
فإنك تقف. إذا سمعت قطعة موسيقية والتي عزفت مناسبة حدث لافتء فإنك سوف تنتقل 
بذهنك لحظياً إلى الوراء حيث كان الحدث. يمكن أن يعمل هذا جيداً لصالحك» وف 
بعض الحالات يمكن أن يكون حيوياً للبقاء. ولكن حالات أخرى ليست مفيدة هكذا. 
ا مثيرات ذات اتصال وثيق بعملية التشبيك ولكن أثناء تفكيرك حولها في هذا الفصل. من 
فضلك تأمل قيمتها وأهميتها في مجالات أخرى كثيرة. فحص الخصائص الثمانية الأخرىء 
التي قد غطيناها بالفعل. نقطاط التركيز الإيجابية للمساعدة على تدعيم اتجاهك 


الإيجابي» ثقتك بنفسكء طاقتك الحيوية حبك للاستطلاع.ء سوف يضيف ذلك التأكيد 
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ممساعدتك على الوصول إلى حيث تريد. ليس هذا فقط نقاط التركيز الإيجابية للمساعدة في 
الاتصال واتخاذ القرارء وأيضاً مساعدتك على تذكر أن تكون عامل فريق مرن» سوف يكون السلاح 
السري الذي سوف يراك الناس من خلاله. 

الأفراد الأقوياء في دوائر الأعمال يكونون على وعي بما يفجر الانفعالات والاستجابات غير 
المفيدة ويعملون على ابتكار نقاط تركيزء التي تضعهم فيما يطلق عليه "الحالة الذروة". هذه هي 
الحالة التي تشير إلى الشخص عندما يكون في أفضل حالات أدائه أو إحساسه. حالة الذروة بالنسبة 
لأحد الأشخاص ليست بالضرورة أن تكون هي نفسها للآخر. تخيل دائرة عمل حيث لديك كل فرد 
يعمل وهو في تلك الحالة من الأحاسيس التي في أعلى مستوياتها. ابدأ بدراسة ماهي موارد حالة 
الذروة بالنسبة لك ثم تحرك إلى فريقك. إنها شيء ما تحت سيطرتك. والتي سوف تعطيك فريقاً 
يتكون من أعضاء ذوي الأداء المرتفع. 
نقاط التركيز الإيجابية 

نقاط التركيز الإيجابية هي تلك المفجرات التي تحدث التفجيرات على مستوى اللاوعي» 
والتي تجعلك أكثر تأكيداً بذاتك, أكثر سعادة. إيجابي» لديك قابلية للاستقبالء وقادر على تحقيق 


المزيد. مدعماً بذكريات الأحداث السابقة التي كانت ناجحة وسعيدة بالنسبة لك. 

كيف يمكنك استخدامها لمساعدتك مع الأفراد وتنمية شبكة أعمال؟ نقاط التركيز الأكثر 
وضوحاً في الاجتماعات تتمثل في كارت الأعمال. نحن لدينا هذه الطقوس في تبادل الكروت لتسهيل 
الاتصالات التاليةء لذلك. طور هذ النقطة الإيجابية في مرحلة لاحقة لخلق انطباع أفضل. 

إنني أفضل شخصياً أن أرسل مذكرة مكتوبة يدوياً أو كارت إلى شخص ما 


لأشكره على كرم ضيافته أو على المساعدة التي قد أعطوني إياها. البريد 
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الإلكتروني أو النصوص المحفوظة عن ظهر قلب لا تكون في وضع متميز» حيث تدخل ضمن 
تراكمات مكدسة مع مثيلاتها الأخرى في صندوق بريدك الوارد. ماذا لا تقرر أن تكون لافتاً. الكارت 
سوف يظهر على مكتب شخص ماء ومن المحتمل أن يستمر هناك لفترة قد تطول أو تقصر ليذكر 
الآخر دائما من تكون أنت. 


Smits‏ 1171 سس مشروع وكان مشهوراً بطريقته أيضاً الناجحة بصورة 


© 
MM‏ غير عادية في تنمية دوائر الأعمال. لقد تحدث أمام مؤتمر معهد الإدارة العليا 
للد في Albert Hal‏ ابره في 2009 ولقد ركز على القوة التي قد كانت لدي 
أعضاء الاجتماع ف مؤسسته» ويستمر تمتعهم بها في حياته. لقد قال أنك لا تعرف من تكون أنت 
إذا أردت أن تعرفء عليك أن تضع نفسك في مركز حيث تنتهز فرصة للقابلتهم. إنه يقبل كل سابقة 
دعوة تصله بصرف النظر عن من أين جاءت لكي يدعو غير المعروف وغير المتوقع إلى عالله. 
يمكنك أن تستخدم أيضاً الموارد التي لديك بالفعل لإدخال البهجة إلى الناس. إذا كانت لديك 
صور أخذت في حفل غداء أو تدشين حدث علاقات عامة. خذ الصور وأرسلها إلى الناس» الذين 
سوف يكونون مسرورين. يمكنك أن تفعل هذا إليكترونياً بدون تكلفة أو يمكنك تحريك الساكنء 
وتطبع الصور لحسابك بدراهم معدودات. دوائر الأعمال ليست فقط من أجل الهدف والموضوعية. 
إنها أيضاً عن إدراك الفرد وضمان أنه يعرف أنك تعامله على هذا الأساس. أنشئ محفظة 
نقاط التركيز التي سوف تضمن أنك داتماً أمام الذهن. يمكنك أن تكون ذلك الشخص الذي 
يحضر معه الفطائر في الاجتماعات أو الذي يضع باقة من الزهور في حجرة الاجتماع. هذه 
تكاليف قليلة وتأثير أعلى. إنك تنشئ بحيوية روابط بين من تكون أنت وبين كيف يفكر 


فيك الناس غريزياً. 
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نقاط التركيز السلبية 

يمكن أن تكون نقاط التركيز السلبية استنزافيةء وتحرك نوعاً من الاستجابة أنت لا تريده مثل 
الخوفء الحزنء الشعور بالذنب أو الغضب. هذه ليست حالة مورد مفيد يكون لديكء. لذلك» جزء 
من النجاح أن تتفادى نقاط التركيز السلبية التي تفجر مثل هذه الحالة. إدراك طبيعة هويتها وأن 
تكون مستعداً للابتعاد عن طريقها هثل مهارة في متناول يدك. البديل أن تخضع إلى أحاسيس انت 
عاجز عن إيقافها. الأفراد الذين يكونون عظماء في اماكن العمل يسيطرون على ذواتهم ويعرفون 
ماذا يفعلون. 
لكد 0 مع "مدير عام تسويق”" وكالة إعلان في “لندن”. إنها 30 ل بتقفدير 


© 
Mm‏ واحترام الجميع. لقد وجدت نفسها غير قادرة على تناول أي شكل من أشكال 
١‏ الصراع لأنه يذكرها بحالات الجدل غير السعيدة ف بيتها أثناء مراحل حياتها 





الأولى. كانت استجابتها للمواقف التي يبدو فيها نوع من النزاع والجدل الساخن ان تنهمر عيونها 
بالدموع, وتبدأ في الصراخ. شعر زملاؤها بعدم الراحةء وبصورة غير معلنة استخفوا بها نتيجة 
ضعفها الظاهر. 

إدراك أنها ف حاجة إلى معالجة هذاء قررت الوصول إلى حالة أكثر فائدة عندما تواجه 
مواقف مثيرة للجدال. لقد استبدلت بحالات الشجار ف الأسرة صورة ذهنية ملخرجات دائرة عملها 
الناجحة بعد مناقشة دقيقة, ومن ثم كانت قادرة على السيطرة على انفعالاتها. 

منظور آخر حول هذا أن تكون واعياً ا هكن أن تجلبه الاستجابات السلبية في الآخرين. 
هذه ليست بالضرورة منطقية. لذلك كن مستعداً لأي شئ. يقول أحد عملائي أنه قد 
اشتعل غضباً كعميل من منظر الناس الذين يأخذون القهوة الجاهزة من محلات المشروبات 
السريعة. كل ما عليه أن يفعله أن يرى فنجان تلك الشركة المشهورة عالياً ucksط Star‏ 


ويصدر نفس الخطبة اللاذعة مع تمتمات تذمر حول القهوة وهي محمولة كما لو كانت 
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طفايات رماد. مم تكن هذه حالة مفيدة بالنسبة له. ومجرد ظهور فنجان القهوة أمامه ببساطة 
حلت كل الاضطرابات. لقد قيل له أنك ليس هناك لتغيير العام» فقط لتكيف نفسك مع القهوة 
والعناصر التي في ذلك المكان» والتي لا تستحق النزاع حولها. 

انتهز الفرصة للتفكير في الأشياء التي تعتبر مثيرات بالنسبة لك لكي تستجيب بطريقة غير 
مفيدة. هذه يمكن أن تكون نفس الشخص الذي يصل الاجتماع متأخراً صوت القلم على سبورة 
بيضاءء أو نقرات القلم المتواصلة على المكتب. بالنسبة لي نقاط التركيز الشخصية تتمثل في من 
يستمعون إلى ا موسيقى وقد فتحوا مؤشر حجم الصوت حتى نهايته إلى حد أن الناس المحيطين 
مکنهم سماعها بوضوح. 

الانفعالات التي يمكن أن يثيرها هذا النوع من الأحداث غير مفيدة: هكن أن ينظر إليك 
الناس باعتبارك مصدر إزعاج ورا البوليس أيضاً. بنفس الطريقة يمكنك أن ترى مثيرات الآخرين. 
التخلص من نقاط تركيزك السلبية الذاتية 

في البدايةء تدبر ماذا تكون نقاط التركيز هذه. حددها لكي تمحوها. سوف تظل تحت 
رحمتها طامما بقيت في حياتك» لذلك قد حان الوقت لاستعادة السيطرة على مثل هذه ال مواقف». 
والعمل على التخلص منها مرة وإلى الأبد. إنها تعمل على مستوى دون الوعيء ولذلك بالتفكير 


حولها الآن» تكون قد اتخذت الخطوة الأولى لاستبعادها من حياتك. 
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سلسلة جديدة من نقاط التركيز 


أحد منبهات أو مفجرات السلوك عادة يحرك ويطلق آخر. التدبر فيما هو المنبه أو المفجر 
سوف يسمح لك بأن تبني سلسلة من نقاط التركيز والتي سوف تتكون من خطوات صغيرة 
مختلفة التي سوف تسمح لك بتحطيم نمط الاستجابة وإنشاء نمط آخر جديد. إنه ليس معقولاً أو 
ممكناً أن يكون لديك أمل الانتقال اللحظي من حالة الغضب الجامح إلى حالة الهدوء. الطريق إلى 
الهدوء عليه علامات إرشادية على طول الطريق. على سبيل المثالء لإزالة الغضب من الموسيقى 
الصارخة. إحدى الخطوات هكن أن تكون إدخال الفكاهة في الموقف. تخيل أن أحدهم استخدم 
مقصاً كبيراً وقطع أسلاك الجهاز الذي تنبعث منه تلك الموسيقى الممزعجةء ليجد اللمستمع نفسه في 
عام من الصمت المخيف. أو تستطيع أن تحقق نوعاً من التكامل بين الضوضاء متناهية الصغر 
التي تصلك وتحولها إلى نغمة في رأسك» وتدريجياً أرفع مستوى ضوضائك الذاتية إلى أن تختفي 
الضوضاء الخارجية. يمكن أن تكون المرحلة الأخيرة أن نقطة التركيز الإيجابية بالنسبة لك إيجابية 
أيضاً وعليك أن تشتري 1204 (إذا لم يكن لديك هذا الجهاز) وأن تختار الوقت الملائم لسماع شيء 
ما من الموسيقى التي تجد فيها متعتك. 

تنمية شبكة أعمالك 

إذا كنت أحد أولئك الذين يشعرون إلى حد ما بأنهم كتومون أو قليلو الكلام حول 
توسيع شبكتك» شاعراً بأن شيئاً ما يشدك إلى الخلف أو إذا كنت ببساطة تتطلع إلى 
التحسين» دعنا نفحص عدداً من الأساليب التي هكن أن تساعد على تطوير مهارات أساسية. 
ما الذي يمكن أن منعك من الدخول إلى معرفة الناس الذين لا تعرفهم» والذين سوف 
يلعبون دوراً في حياتك؟ لقد فحصت الآن المعتقدات المقيّدة ال محتملة في الفصل الخامس» 


لذلك خذ في اعتبارك. ما قد يكون في تفكيرك حول نفسك أو الآخرين والذي يمكن أن 
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يشدك أو يشدكم إلى الوراء. فكر فيهاء وخذ وقتك الآن لكي تكون أميناً مع نفسك لي تقبلهاء وبعد 
ذلك تكن حازماً مع نفسك لفرض الانضباط للتخلص من هذه المعتقدات لكي تنطلق في تنمية 

إذا كنت قد مررت بتجارب غير سارة في الماضي مع عملية التشبيك. الآن حان الوقت لكي 
تستخدم الأساليب المرجعية التي نوقشت في "الفصل الخامس". اعتقدنا سابقاً أن العام مرعباً 
ومهدداً. أنت الآن شخص ما لديه غرض في عملية التشبيك» وسوف يعطيك هذا الثقة بالنفس 
للاقتراب من أي شخص تراه. لقد طورت عدداً من تقدهات "الحديث الصغير" لمساعدتك بصورة 
مباشرة. يتمتع التشبيك الآن بسياق أكثر فائدةء لذلك تستطيع الاعتماد عليه. 


الارتباطات الخارجية 


بصرف النظر عن ارتباطك داخل مكان عملك والذي يمكن أن يكون قوياً وجيدا فإن الأفراد 
العظماء يتمتعون بارتباطات خارجية. قد لا تكون بالضرورة مرتبطة بالعملء ويمكن أن تكون 
عارضة وليست مجدولة. إنها الأماكن التي تذهب إليها لاختبار مهاراتك. تكتشف جديداً تقابل 
أفراداً يزودوك بالنصائح والإرشادات» بالمساعدة. وبإعادة التأكيد على أنك تحتاج إلى النمو 
والتطوير. هذه المجموعة من الناس ذوي الرؤية ا مختلفةء والديناميات المختلفة. هم أولئك الذين 


يمكن أن يرفعوا عالياً علم الطرق المختلفة لصنع الأشياء. 


5 


* الفن الأسود مثل السحر والشعوذة (المترجم) 


111 +41 رئيس علاقات التأثير في معهد الإدارة العليا يعتقد 


بأن التشبيك ليس فنا أسودأ . مساعدة وتدعيم الناس تلتقي مع 


القيم الإنسانيةء إنه يعتقد بأنك خلقت إحساساآ بالثقة. يضمن 





التبادل الصريح والأمين أن سلاسل التوريد تكون قوية. هنا 
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الانخراط مع الآخرين يجذب العملاء إلى الإحساس بأنهم جزء من علامتك التجاريةء ومن ثم يصبح 
التشبيك جزءاً محورياً في استثمار العاطفة في كيفية أداء دائرة عملك. التشبيك ليس شيئاً ما 
كخيوط العنكبوت ضعيفة وواهية, وليس مصطنعاً إنه طريقة لإثبات التكاملء وبناء علاقات 
تقاوم الزمن. 
ا ممر إلى وسائل الإعلام الاجتماعية 

تجعلنا "الإنترنت" نتداخل معاً كتروس في آلة واحدة. إذا لم تتفاعل قدراتك ومهاراتك مع 
مكونات هذه الآلة الضخمة. سوف تلفظك خارجها. لايوجد مكان في دوائر الأعمال الحديثة ممن 
يخشون التكنولوجيا. تبني التكنولوجيات الجديدةء واستخدم ما يمكنها أن تعرضه لمساعدتك على 


تطوير الروح وتنمية العلامة التجارية التي هي أنت. 


كما هو الحال مع صinkedin.coا.wwu‏ سوف تريد أن تكتشف قيمة ٥٥0k‏ طceھ۴.‏ إذا 
استخدم بصورة صحيحة» سوف يعطيك الفرصة لكي تجد أفراداً تعرفهم, أفراداً قد نسيتهم» وأفراداً 
عليك أن تقابلهم. بالنسبة للكثيرين؛ 726650601 نقطة ارتكاز ايجابية تشير إلى أنك جزء من شبكة 
وأنك تعيش عصرك. عندما تستخدمه. كن دائماً مدركاً نقائصه المحتملة: والتي تتمثل في اللغة 
السائبةء والتي تسقط صورة ذهنية قد ترفضها. أنظر إليه على أنه منصة عامة تنطلق منها رسائل 


التنمية والسيطرة التي ترسلها. 
الغموض الذي يتمثل في موقع )٤س1‏ 

على الرغم من أن المحكمين لا يزالون يدرسون ميزة دوائر الأعمال من 1001662. إنها 
تستحق أن تفكر في كيفية استخدامها لمساعدتك. إذا قررت أن تكون 10166" حاضرة معكء فإن 
التحدي الأساسي أن 140 حرفاً (التي لا تزيد عنها حروف رسائلك عبر هذا الموقع) ليس بالشيء 
الكثير. إن لديك جملة واحدة طويلة تنقل رسالة سوف يراها الآخرون. وسوف تنقل انطباع من 


ا 





الاستراتيجيات بالنسبة لموقع ]15010 


ابدأ بالغاية من الرؤية. كيف ترغب أن يراك الآخرون؟ لماذا تستخدم الموقع؟ إذا كان فقط 
من أجل ال مرح» ومن أجل أصدقائكء حينئذ تأكد من حماية خصوصياتك مالم تريد سهول إطلاع 
رئيسكء زملائك» ورؤسائك المحتملين في المستقبلء على أفكارك. لدي »[ع600 ذاكرة طويلة والتي 
يمكن أن تكون مدمرة شخصياً. إذا أردت أن تستخدم الموقع من أجل اكتساب وعطاء ال معرفة. إذا 
كان لخلق الوعي بعلامة شركتك التجارية ومن أجل نفسكء ليكن ذلك واضحاً الآن حول هدفك. 
لأي هدف أنت على موقع ١W¡))eآ؟‏ 

حينئذ. افحص الملامح التي توفر فرصة لك لإعطاء رؤية شاملة موجزة عن من تكون أنت. 
اختر كلماتك بعناية حيث المساحة محدودة جدا وليس لديك سيطرة على من الذي قد يقرأها. 
قرر كيف ترغب أن يدركك الآخرونء ودانماً ضع الأشياء في الضوء الإيجابي. إنك سوف تكون متطلعاً 
إلى المستوى الأعلىء كلمات من القطع الكبيرة والتي تضعك حيث تريد أن تكونء وكيف تريد أن 
ثرى. ما تعتقد أنك تكتبه» ليس بالضرورة ما سوف يقرأه الناس. معنى الاتصال يتمثل في الاستجابة 
التي تتسلمها. 9 
أحد الأفراد 0 المرشحين لإحدى الوظائف أخبرفي بقصة 7476. لقد كانت خارجة 
ف ساارتها © وقد تعرضت لحادثة تصادح. بعد أن تغلبت على الصدمةء أرسلت 
رسالة حزينة إلى أصدقائها ومعارفها ف عاط ١٤س1.‏ استجابت إحدى صديقاتها في الحال وأنهت 
رسالتها.1,01. الطعنى بالنسبة لها كان الطزيد من الحب "1,01 0f‏ 1025". اطعنى الذي تسلمته كان 


. "Laugh Out Loud" الضحك بأعلى صوت‎ 


على الرغم من أنه قد يحب المرء التكنولوجيا والمزايا التي توفرها اليوم 
إلى دوائر الأعمال كثيراء وعلى الرغم من أن اللمرء قد يثار كثيراً أيضاً 
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بفرص التشبيك التي تأت بها الإلكترونيات الحديثةء تذكر دائماً أنها طريق واحد من بين الكثير. 
وقت الاتصال وجها - إلى - وجه 

هل أنت في خطر الاعتماد إلى حد المبالغة على التكنولوجيا لتسليم الرسالة التي تريد 
إرسالها؟ يجد الأفراد العظماء الوقت لعقد الاجتماعات» والمعلومات ذات القيمة العالية التي تأتي 
من المصادر غير المتوقعة. البريد الإلكتروني ومحادثات التليفون خطرة حيث أنها تصبح نوعاً من 
التعاملات التجارية. إنك تريد أن ترسل رسالة وأن تتسلم رسالة. يستجيب الشخص ولمهمة تتم. 
الذي من ال محتمل أنك لا تكتشفه أبداً ما هي الاهتمامات أو حالات القلق الأخرى التي يمكن أن 
تكون لدي زملائك أو عملائك. إنك قد تفقد فرصا ذات قيمة لتنفيذ صفقات» خلق مشروعات» 
مبادرة تغييرات» أو أفكار جديدة. حيث أنك م تخلق المناخ حولك لكي يطفو كل هذا على السطح. 


ما الذي يمكن أن يكون مستمراً في فقده؟ 

أحياناً ترى ما تتوقع أن تراهء وتفقد الأشياء التي أمامك تماماً. لقد حان الوقت لتعديل 
رؤيتك وتوسيع نطاق ملاحظتك. عندما تكون في حالة الدخول في مشروع ما هل تأكدت من أنك 
قد أخذت ملاحظة عن آراء ومعرفة الأفراد الأكثر قرباً منك؟ أحياناً هكن توفير ساعات من الوقت 
عن طريق الانخراط مع الناس المحيطين بك. يمكن أن تزودك شبكة الشركة الداخلية بحالات من 
البصيرة بسبب معرفتهم وخبرتهم بالشركة. 


عندما تكون مشغولاً بالبحث عن شخص ما جديد ليلتحق بالشركة. هل فحصت ال مواهب في 
كل المجالات داخل منظمتك الذاتية؟ لقد عرفت شركات لاحصر لها تكتشف فجأة بأن لديها أفراداً 
ذوي مواهب وقدرات لافتة ومع ذلك يشغلون وظائف لا تتفق مع تلك الإمكانيات. هل أنت 


متأكد من يكونون كل أفراد شركتك وما طبيعة قدراتهم وإمكانياتهم؟ 
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عندما كنا نحتسي القهوة في مطبخ المكتبء بدلاً من الدردشة حول المسلسلات أو المباريات 
التي كانت على شاشة التليفزيون الليلة السابقةء أو حالة الطقس» علينا أن نتحدث عن الأشخاص 
الذين معرفتك بهم محدودة جد واكتشف المزيد عنهم. سوف تصبح مهاراتهم منفتحة عليك 
وأيضاً شبكتهم - ولكن فقط إذا أخذت الوقت لاكتشافها مع تزايد ملاحظتكء تزداد قدرتك على 
إدخال المزيد من معلومات عملية اتخاذ القرار. إنك قد ترى المزيد من الأفراد. وتكون واعياً 


بحالات قوتهم التي يمكن أن تضيف قيمة لك و منظمتك. 
رؤية المحيط الخارجي 


جرب هذا التمرين لتمديد حدودك 


ارسم بقعة سوداء ضخمة حوالي حجم صحن الفنجان وضعها على حائط أمامك. تستطيع أن 
تكون في الخارج أو في الداخلء لايهم. بدون التركيز على أي شئ بصفة خاصة أنظر إلى الأمام 
مباشرة. أنظر إلى البقعة السوداء وحينئذ اسمح لنفسك تدريجياً ولاحظ تزامنياً ما يحدث على أي 
جانب. إنك تنظر مباشرة إلى الأمام» وأنت أيضاً ترى ما يحدث خارج ركن كل عين. حافظ على 
تركيزك مباشرة إلى أمامك» وأعمل على زيادة نطاق ما ترى بملاحظة ما يحدث على كل جانب. 
عندما تكون قد سيطرت على هذه الرؤية المحيطيةء استمر في ا ممارسة لي تصبح خبيراً في 
رؤية المزيد وال مزيد. حاول أن تجرب هذا عندما تكون جالساً في مطعم» لذلك تكون واعياً 
ما يحدث على اموائد التي بجانبك. عندما تصبح أكثر مهارة. سوف تكون قادراً على 
اكتساب انطباعاً ها يقال» وما طبيعة ال مناخ السائد. لقد تناغمت مع بيئتك بطريقة أكثر 


قوة. وسوف لا تهرب منك الأشياء. 
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حل للعلاقات الصعبة 

توجد أوقات» بعد أن استخدمت كل مهاراتك لخلق ألفة. وكل ما لديك من أفضل المهارات 
اللغويةء لم تستطع ببساطة أن تتقدم مع شخص ما. إنها قد لاتحدث غالباً ولكن عندما تحدث 
يمكن أن تكون عقبة كبيرة في طريق نموك داخل ال منظمة. قد تواجه بشخص ما أنت لا تحبه. قد 


1 


إنه متعجرف جد 
- إنها متحذلقة جداً 
- إنه يفكر دانماً أنه على حق 
- إنه ليس على متسوى الذكاء الذي يعتقد أنه كذلك 
- إنها دائماً تدفع الناس إلى الطريق الخطأ 
- إنه طموح بصورة مزعجة 
- إنها لا تعمل أبداً على إنهاء الأشياء 
- إنه يعطي وعوداً أكثر مما يستطيع تنفيذه 
- إنها دانما متأخرة 
الإدراك اسقاط. أنت ترى ما أنت عليه» وماتفعله لا يقيم في نفسك» وأنت ترفض هذه 
الصفات في آخرين باعتبارها غير مقبولة. بالضبط كما أنه من السهل أن نتقدم جيداً مع الناس 
الذين يعكسون ما نقيمه جيداً في أنفسناء لذلك يكون من الصعب أن نريد أن نكون مع الأفراد 
الذين سلوكهم القابل للإعتراف به هو ما نود إزالته من شخصياتنا الذاتية. 
أفراد آخرون يختارون كيف يتصرفون. ونحن جميعاً نختار كيف نريد 


أن نفسر أو ندرك سلوكهم. خذ هذه إلى الخطوة التالية والتي تعني أن 
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الناس في حياتنا سوف يتصرفون بالطريقة التي نريدهم بدون وعي أن يسيروا على نهجها. إننا 
نحصل على ما نركز عليه ومن ثم نسقط على الآخرين كيف نريدهم أن يفعلوا. إذا طفى هذا 
الاسقاط إلى بؤرة وعيناء فإنه يصبح اسقاطنا الذاق. 

يعني هذا أنك سوف ترى في الناس أي شيء تريد أن تراه» وسوف تدرك فقط الإستياء التي 
تراها في داخلك. 

على الرغم من أن هذا قد يبدو غير مستساغ بالنسبة لكء المرة القادمة التي تكون في 
اجتماع وتشعر بمقدمات عدم الصبر أو الإستياء أو كراهية شخص ما الذي يكون متحدثاً تأمل 
بعمق ما الذي يسبب لك هذا الشعور. حينئذ أنظر في داخلك لترى أين يوجد. يتمثل تأثير هذا 
القيد والتأمل أنك تكون أقل احتمالاً لأن تكون مستعداً لتشكيل رؤية ثابتة حول إذا ما كنت تحب 
أو تكره شخصاً ما. لا تقفز إلى النتائج النهائية» وعندها تكون أكثر احتمالاً أن تعطي شخصاً ما 
الوجه الإيجابي من الشك» وأنظر إلى ما وراء أخطائهم الظاهرةء وأعلن بصوت مرتفع عن النقاط 


الجيدة. 
إنه غير واقعي أن تحب كل شخص عليك أن تعمل معه» ومع ذلك. عندما تدرك بأن هذا 
الإدراك غير المقبول الذي تتمسك به قد يكون اسقاطاً يعبر عن من تكون أنت نفسك. سوف تصبح 


أكثر انصافاً أكثر تواضعاً وأكثر استعداداً لقبول تنوع وتشابه الآخرين. 


تذكر: الانخراط مع الآخرينء الارتباط بالناس الذين لا تعرفهم ولكنك تحتاج 
إلى أن تعرفهم» سوف يزودك بالموارد الإضافية اللازمة لاستمرار إضافة قيمة 


إلى كل مستوى من مستويات مسارك المهني. 
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مسرد مصطلحات 721,2 املستخدمة 
على الطريق من جيد إلى عظيم 


إنجليزي / عربي 


نقطة ارتكاز - Anchor‏ 


هذا هو المثير السمعيء الإحساس أو البصري الذي يفجر استجابة متماسكة. إنه يعتمد على تكاثر 
متماسك حول ما هية نقطة الارتكازء وأيضاً نوع التوقيت الصحيح. إنك تستطيع أن ترى نقاط 


الارتكازء تسمعهاء تلمسهاء أو تجدها في نقاط محددة في بيئتك. 

Auditory - الاستماع‎ 

أصوات تسمعهاء أصوات تصنعهاء ولغة تفضلها. 

Cause and effect - السبب والتأثير‎ 

الأفراد الذين داخل "فئة السبب" يقبلون المسئولية كاملة عن تصرفاتهم ونتائج قراراتهم. الأفراد 


الذين داخل "فئة التأثير" يتصرفون بصفتهم ضحايا بصورة أكبر من الذين يلومون الآخرين لما قد 
حدث لهم. الحياة ليست تحت سيطرتهم. 


النزول إلى مستوى التفاصيل الدقيقة - Chunking down‏ 


هذا تحرك عن قصد إلى مستويات محددة ومتماسكة من التفاصيل وال معلومات. يطبق هذا بتجزئة 


الخطط الكبيرة والأفكار إلى قطع صغيرة. 
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الصعود إلى مستوى الصورة الأكبر - Chunking UP‏ 


هذا تحرك إلى أعلى ماهو محدد وتفصيلي إلى ماهو أكثر تجريداء وإلى الصورة الأكثر استاعاً على 
أمل الوصول إلى خطة ومنظور أكبر. 


الاقتراب من العين - Eye accessing‏ 

ملاحظة حركة العين للتعرف على كيفية تفكير شخص ما. 

الأهداف - 0215© 

التطلعات الفردية والشخصية إلى ال مخرجات ال محددة بوضوح. ما يريده شخص ما. 

Kinaesthetic - الأحاسيس‎ 

ما تلمسه وتشعر به. 

المستويات المنطقية - ءاveء]‏ 1[هء1ع1.0 

هذه هي مستويات تقدم النمو الشخصي الذي يؤدي إلى الهدف النهائي من فهم إحساسك النهاني 
بالغرض. 

Map of the World - خريطة العام‎ 

هذه هي تفسير المرء المتفرد لعاممه الذاتي والمبني انطلاقاً من خبراته وإدراكاته الذاتية. 

Matching - المسايرة‎ 

تعبر عن أخذ أجزاء من لغة جسد وسلوك الأفراد الآخرين. وعن طريق نسخهاء تزداد 


الألفة معهم. 
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الإنعكاس - Mirroring‏ 
إنه المسايرة المتعمدة للغة جسد شخص ما للمساعدة على خلق ألفة أفضل. 
الإيقاع - Pacing‏ 
هذا هو مسايرة وإنعكاس أوجه سلوك شخص ما آخر لزيادة الألفة بسرعة. 
القيادة - Leading‏ 
عندما تكون الألفة قد تحققت خلال مسايرة وإنعكاس ناجحين» بعد ذلك يأتي تغيير سلوكك الذاتي 
ببراعة لكي تشجع الآخرين على اتباع ما تفعله وكيف تفعله. هذه هي الطريقة لتغيير سلوك 
الاخرين. 
البرمجة اللغوية العصبية - 

Neuro Linguistic Programming 
العصب: هتناء21 - الذهن؛ كيف يفكر الناس» ويشعرون ويتخيلون.‎ -1 
اللغة: ع1أو1ناومذ]آ - اللغة؛ منطوقة. مكتوبة» وغير مكتوبة.‎ -2 
البرمجة: مدانتصدصهمرعهء2 - الجانب التقني حول كيفية التأثير على الذهن من خلال اللغة.‎ -3 
البرمجة اللغوية العصبية عبارة عن تجميع متنامي باستمرار من الأساليب والأدوات التي تسمح‎ 


للأفراد بتحقيق أهدافهم. إنها تعتمد على الاستخدام الدقيق للغة, نمذجة التميز» وسلسلة من 
التدخلات السريعة والفعالة. 


Presuppositions of NLP - ال مسبقة‎ NLP افتراضات‎ 


إنها الافتراضات الأساسية التي تشكل لب المعتقدات في 2/1:2. 
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Rapport - الألفة‎ 


هذه هي الطريقة لبناء الثقة» الفهم والتعاون غير المنطوق مع الآخرين وصولاً إلى المزيد من 


العلاقات الفعالة. 
إعادة التشكيل - Reframing‏ 


هذه هى الطريقة السريعة والفعالة لتغيير سياق الأحداث عن قصد من خلال لغة منشأة بدقة 


لإعطاء الأحداث أو البيانات معنى آخر بنَّاء وبصورة فعالة. 

Representational systems - النظم التمثيلية‎ 

هذه طريقة معايشة خبرة الحياة خلال حواسك الخمسة. الرؤية» السمع» اللمس» الشم» والذوق. 
نمط الحفيف - Swish pattern‏ 


طريقة لتغيير العادات أو الاستجابات ا معتادة غير المرغوبة» والتي تكون غير مقيدة. تنتج ۾ ط 


الحفيف طرقاً جديدة وأكثر إيجابية لفعل أو أداء الأشياء. 
امرئي - 1521 


ما تراه 
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صدر ايضا لناشر 


التأثير - سيكولوجية الاقناع 

لغة الجسد 

اضطرابات السلوك عند الأطفال - الأسباب والحلول 

التأهيل المهنى لذوى الاحتياجات الخاصة 

ادارة الجودة الشاملة والاعتماد الاكادممى ف المؤسسات التربوية 

مقاييس واختبارات الذكاء فى ميزان نظرية الذكاء الكلى 

إختبارات الذكاء 1565 1Q‏ لتنمية القدرات الذهنية 25 اختبارا و 1000 سؤال 


تكنولوجيا مصادر التعلم ( المحلية والعامية ) 
تكنولوجيا التربية وضمان الجودة التعليمية 
المنهج التربوى الحديث والتكنولوجى 

اهاط الادارة التعليمية 

الادارة المدرسية الحديثة 


التربية المقارنة 


| ادارة الانشطة والخدمات الطلابية ب د |دمدحتابوالتصر | 


اتجاهات حديثة فى تعليم وتعلم العلوم 
إدارة الفصل 

التعلم الذاق المستقل 

تغبير التعليم العالي ( مترجم ) 

الإبتكار في التعليم والتعلم ( مترجم ) 
الإصلاح التربوي والشراكة المجتمعية 


الذكاء المتعدد في القرن الحادي والعشرين 
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روبرت ب شيالدينى 
آلان وباربرا بيس 

د.عادل يوسف أبو غنيمة 
د.عادل يوسف أبو غنيمة 
د. أحمد المغربي 


د.حسام محمد مازن 
د.حسام محمد مازن 
د.حسام محمد مازن 
د.مدحت ابو النصر 
روبرت ستيرنبرج 
د.مدحت ابو النصر 
د.حسام محمد مازن 
د.حسام محمد مازن 
د. أحمد المغربي 
د. أحمد المغربي 
د. أحمد المغربي 
آرثر . جيه . كروبتلى 
د. محمد الأصمعي محروس 


كذ هوارد جاردنر 
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اللعوي 
هه الك ااب 


حيث أنك تريد الانتقال من جيد إلي عظيم 
فإنك سوف تجد ضالتك فى هذا الكتاب ٠‏ البرمجة اللغوية العصبية ٠ N1۴‏ 
مع N۲‏ تستطيع أن ترتقى بأهدافك . تتصاعد فى أدائك . وتتقدم كل الصفوف. وتنجح 
فى كل التحديات 
سوف تكتشف كيف أنك : 
* تزيد من ثقتك بنفسك 
" تحسن من مهاراتك على التأثير والاقناع 
201111110110 
" تكون أكثر فعالية فى اتصالاتك 
" تتناول مواقف الصراع بقوة وثبات 
لا تخميناتك وتوقعاتك 
مع الأدوات والأساليب التى يتضمنها ۲ N‏ . كل شئ يلزمك للتفوق وللتألق » وللنجاح اللافت 
فى حياتك المهنية والشخصية هو الان بين يديك 

والله ولي التوفيق .., 

التافكر 


عبد 56 أحمد فؤاد 


دار الغفجر النشر و التوزيع 
4 شارع هاشم الأشقر - النزهة الجديدة - القاهرة تليفون :26246252 فاكس :26246265 
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